Lanopro AS by Berger, Bård et al.
1Lanopro AS
Estudiantes:
Berger, Bård
Husevåg, Siv Helen
Jansson, Caroline
Lund, Christofer
Profesora:
Marta Vila
Fecha: 12.06.09
Bachelor in International Marketing
This paper is done as a part of the undergraduate program at BI Norwegian School of Management. This does not 
entail that BI Norwegian School of Management has cleared the methods applied, the results presented, or the 
conclusions drawn.
11/06/2009
Contenido
La empresa 5
Información general 6
Productos 7
Parte 1 – Analítica 8
Problem area 9
Limitaciones 10
Research problem development 11
Fuentes secundarias 12
PESTA 12
Porter 13
Competidores en el sector 13
Competidores potenciales 14
Prodductos sustitutivos 14
Poder de negociación de los clientes 15
Poder de negociación de los proveedores 15
Modelo Porter 16
Lista de falta de información 17
Diseño de investigación 18
Método de investigación 19
Data collection 20
Data presentation 21
AFM 21
LARA SL 23
Alaball SL 25
Barrionuevo SLL 27
Cemex SL 29
Conclusión global 31
Hipótesis 35
Respuesta al problem area 37
11/06/20092
Contenido
Parte 2 – Estratégica 38
Misión 39
Binomio de riesgo-rentabilidad 40
Mercado de referencia 41
Macrosegmentos 43
Micro segmentos 44
Análisis del atractivo del 
producto-mercado 45
Swot estratégico 46
Hechos macro 47
Hechos Porter 48
Hechos clientes 49
Hechos distribuidores 50
To dos 51
SPD 52
Competidores 53
Brugarolas 53
Fuchs 54
Cepsa 55
Shell 56
Repsol 57
Conclusión competencia 58
Estrategia competitiva 59
Liderazgo en costes 59
Diferenciación 60
Enfoque 61
Estrategia de crecimiento 62
Integración hacia arriba 64
Integración hacia abajo 65
Integración horizontal 66
Diversificación 67
11/06/20093
Contenido
Actitud competitiva 68
Estrategia de segmentación 69
Estrategia de posicionamiento 70
El posicionamiento de Lanopro 71
Calidad – verde 72
Precio – verde 73
Marketing Mix 74
Producto 75
Precio 76
Distribución 78
Comunicación 79
Folletos 80
Relaciones públicas 81
Ferias 82
Consecuencias organizativas 84
Presupuesto 2010 85
Conclusión final 87
11/06/20094
5La empresa
Lanopro ofrece varios tipos de 
lubricantes ecológicos al mercado 
industrial, bajo el lema “go green”.
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6La empresa
Información general
• Fundada 2006 en Noruega
• 5 empleados
• Posicionamiento “verde” 
• Presencia en el mercado noruego
• Clientes en los sectores marítimo, pescador, industria, 
off-shore y limpieza
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Productos
• Productos patentados
• Compuestos de los aceites girasol (vegetal) y Lanolina 
(animal)
• No producen efectos negativos en el medioambiente. 
Tampoco hace daño a los animales o a los humanos
• Precios más elevados que los competidores
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8Parte 1
Analítica
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9Problem area
¿Existe potencial en el mercado de lubricantes 
industriales en España?
Si existe, ¿cuál sería la mejor estrategia de 
introducir el producto al mercado?
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Limitaciones
 Mercado: Industrial
◦ Hemos elegido el mercado industrial puesto que el mercado principal 
en Noruega está dirigido a ello. 
 Geográfica: Enfoque en Cataluña
◦ Por la razón de recursos limitados por parte de Lanopro, hemos 
decidido enfocarnos en Cataluña.
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Research problem development
 Áreas de investigación :
• Identificar las fuerzas competitivas que haya en el sector
• Averiguar como funciona el proceso de compra
• Detectar actitudes hacia, e importancia de, productos “verdes”
• Factores generales en el mercado español 
 Métodos de investigación:
• Nivel macro – PESTA
• Nivel micro – Las cinco fuerzas de Porter
– Proceso de compra industrial
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Fuentes secundarias
PESTA
• Estabilidad gubernamental y política
• La tasa máxima de impuestos para empresas en España en el año 2008 fue 
30%. Es una disminución de 5% en los últimos dos años 
• España es la octava potencia económica en el mundo
• Actualmente, la tasa de desempleo en España es un 17,3% en mayo 2009. 
La previsión para el año 2010 es una subida hasta el 20,5%
• Dado la competencia mundial en el sector marítimo, España se enfoca en 
desarrollar nuevas tecnologías para diferenciarse
• La necesidad de cumplir el reglamento de la UE significa un crecimiento en 
la demanda de tecnología medioambiental por parte de empresas 
españolas
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Fuentes secundarias
Porter
Competidores en el sector:
• La competencia es intensa. En el sector hay pocas empresas grandes, tanto 
nacionales (Repsol, Cepsa etc..) como extranjeras (Shell, Exxon, Esso, Castrol, 
Cepsa, Fuchs, Elf, Texaco Krafft etc.). Todas forman parte de la asociación 
ASELUBE - asociación de lubricantes en España. Shell es la más grande mundial 
con una cuota del mercado de 13%
• Brugarolas es el competidor más fuerte tanto por su posicionamiento verde 
como por su distribución amplia. Además es una empresa nacional, sin 
embargo no forma parte de la ASELUBE
• La mayor parte(16%) de la producción y el consumo de lubricantes se 
encuentran en Cataluña
• Las empresas del sector de lubricantes en España han sufrido caídos en las 
ventas de lubricantes y grasas por la crisis económica. Se observa una caída en 
el uso de un 10% el primer trimestre en relación con el año 2008.  Los  sectores 
de automoción e industriales son los más afectados. Esas cifras son de las 
empresas asociadas de ASELUBE
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Fuentes secundarias
 Competidores potenciales
• Hay poca amenaza de nuevos competidores por las fuertes barreras de 
entrada. Sin embargo existe la amenaza de empresas con nuevas 
tecnologías 
 Productos sustitutivos
• Productos y nuevas tecnologías que llevan las mismas propiedades o 
soluciones que hagan la utilización de lubricantes tradicionales inútil. Por 
ejemplo cojinetes, polvo, etc..
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Fuentes secundarias
 Poder de negociación de los clientes
• Parece que los clientes no tienen mucho poder porque los proveedores 
son pocos y grandes. Por la fuerte integración vertical en el sector, muchos 
clientes no son accesibles, dado que forman parte del mismo grupo que 
también produce lubricantes industriales
 Poder de negociación de los proveedores
• Hay pocos proveedores, sin embargo son grandes y fuertes. A menudo los 
fabricantes, la competencia y los clientes pertenecen a la misma empresa 
dado la fuerte integración vertical en el mercado. 
• Fuchs es el proveedor principal del sector en cuanto al desarrollo de 
lubricantes verdes. 
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Fuentes secundarias
Proveedor
Poder de 
negociacion :
fuerte
Clientes
Poder de 
negociacion :
debil
Competidores 
del sector:
Competencia
intensa
Productos 
sustitivos
Amenaza :
baja
Competidores 
potenciales
Amenaza:
baja
11/06/2009
Modelo Porter
17
Lista de falta de información
 Proceso de compra industrial 
 ¿Cómo es la relación entre el cliente y el proveedor?
 ¿Quién influye en la decisión?
 Tipo de contratos
 ¿Qué valoran los clientes en un lubricante? 
 ¿Qué valoran los clientes en un proveedor?
 ¿Cómo se han posicionado, los clientes y sus proveedores?
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Diseño de investigación
Diseño exploratorio 
• Hay que incrementar el conocimiento sobre el tema de 
los lubricantes industriales en España
• La lista de falta de información muestra que faltan 
bastantes datos de recoger, sobre todo en el proceso de 
compra industrial
• Para captar data vamos a utilizar la comunicación y no la 
observación  
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Método de investigación
Método cualitativo 
• Aumentar conocimiento sobre la naturaleza del sector 
para detectar actitudes, motivaciones y tendencias
Entrevistas en profundidad
• No será posible agrupar las personas en el mismo lugar 
al mismo tiempo
• Queremos que nos hablen para que sepamos lo más 
posible del sector
• Es rápida y económica 
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Data collection
Entrevistas realizadas
• AFM - Asociación 
• LARA SL - Distribuidor 
• Alaball SL - Distribuidor  
• Plásticos de Barrionuevo SLL - Cliente
• Cemex SL - Cliente
• Primero queríamos información general sobre el mercado, 
por lo cual hicimos una entrevista con AFM, una asociación 
española de fabricantes de maquinas y herramientas para el 
sector industrial. Luego realizamos entrevistas con los 
distribuidores LARA y Alaball, que ofrecen suministros 
industriales. Al final hicimos entrevistas con los usuarios 
finales, Barrionuevo y Cemex, que operan en los sectores de 
industria y shipping. 
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Data presentation
AFM – la asociación
• AFM – Asociación Española de Fabricantes de Máquinas-
Herramienta localizada en San Sebastián. Fue fundada en 1946
• Las empresas miembros de la asociación representan el 90% de la 
producción española de este sector
• Su función es defender los intereses de sus empresas miembros y 
aumentar el crecimiento del sector. La internacionalización y la 
tecnología de las empresas son también asuntos importantes 
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Data presentation
AFM - Resumen 
• Lo que valoran las empresas es calidad, bajo precio, compatibilidad 
y suministro rápido
• La marca tiene un cierto nivel de importancia para las empresas, 
sobre todo para las que buscan lubricantes verdes o de mejor 
calidad
• La nacionalidad no tiene importancia. El lubricante ha de cumplir lo 
que valora el cliente 
• Noruega, en el mercado español, es asociada con temas 
ecológicos. No obstante no ha sido claro si este es algo que sea 
algo que las empresas valoran tanto como para ser dispuestos a 
pagar más
• Hay una tendencia hacia productos verdes en España, por lo cual el 
medio ambiente tendrá cada vez más importancia, aunque la 
mayoría de las empresas no va a realizar los cambios hasta que sea 
necesario
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Data presentation
LARA SL – La empresa
 Representa y distribuye equipos de engrase y lubricantes para la 
deformación metálica del fabricante alemán RAIZOL
 Lubricantes es una de seis categorías que vende la empresa; 
Sistemas de engrase. Se vende bajo las palabras; “amortice su 
inversión...ahorre hasta la última gota”
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Data presentation
LARA SL - Resumen
• Los fabricantes son tanto nacionales (Brugarolas) como extranjeras (Fuchs, 
Shell)
• Sus clientes son empresas o talleres con procesos de deformación a partir 
de prensas de estampación, embutición, perfiladoras, etc.. Muchas 
empresas no conocen la necesidad de usar lubricantes y por eso la 
empresa da muestras de lubricantes para que puedan probar. También 
porque la marca Raizol es de alta calidad y esperan que los clientes 
quieran cambiar de marca/distribuidor después haber probado su 
lubricante 
• Los clientes valoran que el lubricante sea eficiente, económico y que sea 
disponible cuando lo quieran 
• Hay una tendencia en el mercado hacía lubricantes ecológicos
• Los lubricantes extranjeros suelen ser el 20-30% más caro que el nacional. 
Pero también muchas veces de mayor calidad
• El lubricante de Raizol de Alemania es más desarrollado y por eso muchas 
empresas cambian a Raizol después haber realizado las pruebas, aunque 
resulte más caro
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Data presentation
Alaball SL – La empresa
• El objeto social de Alaball es comprar, vender, comercializar y 
cualquier otra forma de explotación de toda clase de 
artículos de ferretería y menaje
• Comercio a través de mayoristas de ferretería, fontanería y 
calefacción
• Trabaja habitualmente con proveedores. Vende productos de 
aceites o lubricantes o grasas. Comercializa las marcas que 
habitualmente piden los proveedores. Éstas marcas incluyen 
Kruger, Krafft y Brugarolas
11/06/2009
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Data presentation
Alaball SL - Resumen
• Alaball trabaja principalmente con proveedores. Los pedidos son 
hechos según la demanda de los clientes. Suelen ser por marca del 
proveedor.
• El precio es el factor más importante para los clientes. Puede ser que 
un cliente esté dispuesto a pagar un poquito más por un producto 
“verde”(el valor añadido),  pero no es la tendencia.
• Hay empresas que están dispuestos a pagar más por un producto 
“verde”.
• El proceso de compra se realiza mayormente a través el internet. Los 
clientes buscan el producto en internet, y vienen a un distribuidor 
solamente para adquirirlo. El distribuidor está elegido por localidad. 
• No tiene contratos firmados con sus proveedores.
• El servicio es lo que valora más en cuanto al encontrar proveedor, 
luego el precio y el marketing(la marca/nacionalidad) Además, 
velocidad y disponibilidad son puntos importantes.
• El medio ambiente sigue siendo cada vez más importante para todo el 
mundo, por lo tanto es posible que un producto “verde” de Noruega 
salga con éxito.
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Data presentation
Plásticos de Barrionuevo SLL – La empresa
• Fabrica y distribuye todo tipo de bolsas de plástico
• Fue fundada en 2006. Existía bajo otro nombre hasta 2006
• Es una empresa malagueña pequeña con tres empleados. 
Facturación mensual entre 40 y 50.000€
• Distribución en Andalucía; Málaga cuenta con el 40% de sus 
clientes, Sevilla y Granada con 15% cada uno
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Data presentation
Plásticos de Barrionuevo SLL  - Resumen
• Los competidores son Repsol y Krafft. Ningún de los dos vende productos ecológicos
• El distribuidor utilizado es Sumisur. La empresa lleva 25 años trabajando con este 
distribuidor y es un cliente fiel de Sumisur
• No es fiel a los fabricantes Repsol y Krafft. Lo que a ellos les importa en un 
lubricante es la compatibilidad con máquinas y el precio 
• El distribuidor Sumisur tiene el poder. Si cambiase de sus proveedores les daría igual 
a la empresa siempre que cumple los condiciones de compatibilidad y precio 
• Valoran que Sumisur tiene buena reputación y que es un proveedor responsable. Lo 
más importante es que suministre rápido, por eso la cercanía es un factor vital. No 
pueden dejar de producir por falta de lubricantes
• En cuanto a lubricantes ecológicos, la voluntad existe. Pero la empresa no está 
dispuesta a pagar más por esto porque sus clientes no lo son. Cambian cuando el 
gobierno les exijan hacerlo. No conoce un fabricante de lubricantes ecológicos
• El gobierno/UE haría de exigir el uso de lubricantes ecológicos o los clientes finales 
harían de valorarlo para que las empresas estuvieran dispuestas a pagar más
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Data presentation
Cemex SL – La empresa
 La cementera tercera más grande del mundo, con una 
producción anual de más de 100.000 toneladas. Está ubicada 
en cada parte del mundo
 Trabaja desde hace 15 años con Castrol que fue comprado 
por British Petroleum 
 Aunque sea un productor de cemento, utiliza una flota 
bastante grande de barcos para transportar sus productos a 
todos los sitios del mundo. Los barcos suministran más o 
menos una vez al mes y necesitan cantidades notables de 
lubricantes industriales
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Data presentation
Cemex SL - Resumen 
 Calidad y bajo precio son los factores más valorados en un 
lubricante industrial. Otro factor importante es que el suministro 
sea rápido y accesible en todo el mundo
 La marca y nacionalidad no importan si la calidad y la 
compatibilidad son buenas
 No tienen muchas asociaciónes de Noruega, aunque conocen 
varias ciudades en el país
 El medioambiente tiene mucha importancia en la empresa, y ha 
ganado premios por su trabajo. Sin embargo no conocen ningún 
lubricante ecológico, dado que nunca les han ofrecido ninguno
 Tienen buen conocimiento sobre los actores de lubricantes 
normales que hay en el mercado
11/06/2009
31
Conclusión global
Valores
• Las empresas valoran que un lubricante sea 
compatible, económico, eficiente y de alta calidad
• Las empresas valoran un distribuidor que suministre 
rápido, sea cercano, tenga buena reputación y que 
sea responsable
Relación
• La relación personal entre el cliente y el distribuidor 
es importante, también la es entre el distribuidor y el 
fabricante. Pero el cliente no necesariamente es fiel 
al fabricante, sino al distribuidor, dado el alto nivel de 
estandardización de los productos. Además hay 
confianza en cuanto a consejos y adquisición sobre 
producto. Muchas veces no existe contratos escritos
11/06/2009
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Conclusión global
Marca y nacionalidad
• La marca y la nacionalidad no tienen mucha importancia. Casi todas las empresas 
han dicho que la marca no importa siempre que el producto cumple las 
expectativas en cuanto a la calidad. Sin embargo, existen empresas que prefieren 
comprar las marcas conocidas porque les dan seguridad. Normalmente los 
lubricantes industriales producidos en el extranjero son un 20-30% más caro, pero 
también muchas veces de mayor calidad. Un ejemplo es Fuchs. Sin embargo, en las 
grandes multinacionales, como Shell, el precio es muy competitivo. Algunas 
empresas valoran el aumento en calidad y están dispuestos a pagar por ello, pero la 
mayoría no lo es 
Proveedores
• Los grandes proveedores normalmente no usan distribuidores porque tienen su 
propia cadena de ventas dentro del mismo grupo. Sin embargo también hay 
empresas  que utilizan distribuidores 
Clientes
• Los clientes potenciales de Lanopro son las empresas que estén dispuestos a pagar 
más para un lubricante ecológico extranjero
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Conclusión global
Competidores
Brugarolas (ecológico)
Fuchs, Shell, Repsol, Krafft, Raizol, British Petroleum, Castrol
La mayoría de los productores de lubricantes son grandes 
multinacionales que tienen productos relativamente iguales y 
sustitutivos. Solo conocemos dos empresas que se han 
posicionado como verde, Brugarolas, una empresa española, y 
Fuchs de Alemania. Sin embargo los clientes no tienen mucho 
conocimiento sobre productos verdes
Raizol, Fuchs y Brugarolas son los únicos de los que hemos visto 
que han elegido seguir una estrategia de diferenciación, Raizol 
con una calidad de productos muy alta, Brugarolas con 
productos ecológicos, Fuchs con una calidad muy alta al mismo 
tiempo que vender productos ecológicos. Los demás siguen 
una estrategia de bajo coste. Se ve una tendencia en el 
mercado de seguir una estrategia de bajo coste
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Conclusión global
Noruega
Tiene asociaciones positivas en cuanto a lubricantes 
industriales ecológicos. Sin embargo, no parece que 
sea un factor decisivo en el proceso de compra
Tendencias
Todos los entrevistados están de acuerdo de que la 
tendencia va hacia productos ecológicos, aunque 
las empresas no empezarán a usarlos hasta que el 
gobierno les obligue a hacerlo. Nadie puede 
permitirse un aumento en costes si sus clientes no 
están dispuestos a pagar más
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Hipótesis
Después de haber investigado el mercado 
español de lubricantes industriales, 
mediante fuentes secundarias y fuentes 
primarias, hemos elaborado el hipótesis en 
la página siguiente 
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Hipótesis
 La relación personal entre cliente y distribuidor es importante
 La relación personal entre distribuidor y fabricante es importante
 Conseguir y mantener una relación entre proveedor y cliente no es de gran 
importancia
 Los clientes valoran que el distribuidor suministre rápido
 Los clientes buscan distribuidores que tengan buena reputación y que sean 
responsables
 Es imprescindible que el lubricante sea compatible con las máquinas
 Los clientes buscan un lubricante que no aumente sus costes de producción
 No tiene importancia la marca o la nacionalidad de un lubricante industrial
 La mayor parte de los competidores han elegido la estrategia bajo en coste. Pocos 
han elegido diferenciarse con alta calidad o producto ecológico
 La tendencia va hacia lubricantes ecológicos
 La mayoría de las empresas les gustan la idea de un lubricante ecológico, pero pocas 
están dispuestos a pagar más por esto
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Respuesta al problem area
11/06/2009
Sí, existe potencial para entrar el mercado industrial de lubricantes 
en España. Parece ser que la mejor manera de realizarlo es a través 
de distribuidores. La presencia en el mercado español permitiría a 
Lanopro establecer un imagen fuerte como un fabricante verde. Esta 
posición daría a Lanopro una ventaja competitiva cuando la 
tendencia hacia productos ecológicos crezca
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Parte 2
Estratégica 
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Misión
11/06/2009
Satisfacer las necesidades de lubricar por 
parte de las empresas ofreciendo la mejor 
solución ecológica permitiéndolas una 
producción más eficáz sin contaminar el 
medioambiente
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Binomio de riesgo-rentabilidad: 
medio-alto
Factores que aumenta el riesgo
 Empresa privada
 Empresa pequeña 
 Productos innovadores 
 Poca experiencia en el extranjero 
 Nueva empresa (2006) 
 Pequeña gama de productos 
 Productos ecológicos – Poca 
demanda en la situación actual
 Precios relativamente altos
Factores que disminuye el riesgo
 Sector industrial – Sector 
maduro, demanda estable
 Productos ecológicos –
Tendencia del futuro
11/06/2009
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Mercado de referencia
11/06/2009
Quién
Qué
Cómo
Reparaciones y conservación
42
Mercado de referencia
 Quién: Empresas
 Qué: Cuenta 622 de la contabilidad          
“Reparaciones y conservación” muestra la 
necesidad de las empresas de un 
lubricante
 Cómo: Cojinetes
Lubricantes tóxicos
Lubricantes no tóxicos
Lubricantes ecológicos
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Macrosegmentos
 Empresa + Reparación y conservación + Cojinetes
 Empresa + Reparación y conservación + Lubricantes tóxicos
 Empresa + Reparación y conservación + Lubricantes no tóxicos
 Empresa + Reparación y conservación + Lubricantes ecológicos
Elegimos el macrosegmento:
Empresa + Reparación y conservación + Lubricantes ecológicos
11/06/2009
44
Micro segmentos
Variable de segmentación: Beneficio buscado
Suministro 
rápido
Precios bajos Alta calidad
PYMES
Empresas con 
localización sólo en 
España
También oficinas de 
empresas grandes 
descentralizadas
Proceso de compra 
relativamente corto
•Disponibilidad
Inmediata “just-in-time”
•No son fieles a una marca 
determinada
•Variación en la producción
•Capacidad de almacén limitada
•Necesidad de suministros en 
España
•Pedidos de pequeño-mediano
•Poder de negociación bajo-medio
•No distinguen entre diferentes tipos 
de lubricantes ecológicos
•No soportan un aumento en costes
• El tipo de lubricante no afecta al 
producto final
•No son fieles a un producto 
determinado
•Necesidad de suministros en España
•Pedidos de pequeño-mediano
•Poder de negociación bajo-medio
Compran lubricantes de las primeras 
marcas por la duración y la 
conservación de la maquinaria
•Sensibles a diferencias entre 
lubricantes
•La utilización de un lubricante de alta 
calidad da un valor añadido a su 
producto final
•Necesidad de suministros en España
•Pedidos de pequeño-mediano
•Poder de negociación bajo-medio
Grandes
empresas 
Multi-nacionales 
con decisiones para 
toda la organización 
tomadas de la sede 
central y con lo cual 
proceso de compra 
más largo
•Disponibilidad
Inmediata “just-in-time”
•No son fieles a una marca 
determinada
•Variación en la producción
•Capacidad de almacén limitada
•Necesidad de suministros en 
ubicaciones fuera del país
•Pedidos de gran tamaño
•Poder de negociación alto
•Cultura empresarial más formal
•No distinguen entre diferentes tipos 
de lubricantes ecológicos
•No soportan un aumento en costes
• El tipo de lubricante no afecta al 
producto final
•No son fieles a un producto 
determinado
•Necesidad de suministros en 
ubicaciones fuera del país
•Pedidos de gran tamaño
•Poder de negociación alto
•Cultura empresarial más formal
•Compran lubricantes de las primeras 
marcas por la duración y la 
conservación de la maquinaria
•Sensibles a diferencias entre 
lubricantes
•La utilización de un lubricante de alta 
calidad da un valor añadido a su 
producto final 
•Necesidad de suministros en 
ubicaciones fuera del país
•Pedidos de gran tamaño
•Poder de negociación alto
•Cultura empresarial más formal
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Análisis del atractivo del 
producto-mercado
11/06/2009
 Fase del ciclo de vida: Introducción
Indicadores
 No hay mucha competencia
◦ Pocas y medianas-grandes empresas
 Brugarolas y Fuchs
 Ventas bajas
◦ Tendencia ecológico subiendo lentamente
 No existe muchos productos sustitutivos que no hagan daño al medioambiente
◦ Cojinetes
◦ Lubricantes no-tóxicos (pero no verdes)
 Pocas marcas en el mercado
◦ Principalmente Brugarolas (ecológico) y Fuchs (no-tóxico) 
 Comunicación formativa
◦ Comunica beneficios de productos verdes
 Enfoque en distribución y producto
46
Swot estratégico
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Hechos macro
HECHOS O T S W TO DO
Crisis financiera Liderazgo en costes Falta de pagos
Bajada en pedidos
Pocos gastos fijos Falta de economía 
de escala – altos 
costes en 
producción, 
producto 
diferenciado
Esperar hasta que 
pase la crisis
Tendencia verde Liderazgo en 
productos 
ecológicos
La demanda no 
sube
Entrada de 
competidores
Imagen y productos 
verdes
Recursos para 
comunicar y 
distribuir
Establecer 
posicionamiento 
ecológico en 
españa
Estabilidad 
gubernamental y 
político
Hacer negocios en 
españa
Cambios en 
legislación
Corrupción
Situación similar en 
país propio
Distancia a españa 
– geograficamente 
y culturalmente 
falta de experiencia 
internacional
Intentar establecer 
relaciones con el 
gobierno 
(ministerio 
medioambiental)
España es la octava 
potencia  
económica mundial
Entrar en el 
mercado español
Situación 
económica 
inestable
Producto bien 
diferenciado
Pocos recursos, 
falta de experiencia 
en otros mercados, 
falta de contactos, 
red de distribución 
etc
Buscar distribuidor 
con conocimiento 
de españa
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Hechos Porter
HECHOS 0 T S W TO DO
Competencia 
intensa
Aumentar 
beneficios
Clientes valoran 
más precio, 
entrada de más 
competidores
Producto 
diferenciado
Nivel alto de costes 
de producción, 
falta de red de 
distribución
Dirigirse a los 
segmentos que 
valoran lo verde
Pocos 
competidores 
verdes
Conseguir cuota de 
mercado
Clientes no valoran 
lo verde, otras 
empresas ya tienen 
la imagen verde
Productos verdes, 
premios ganados 
por trabajo 
ecológico
Falta de recursos, 
red de distribución 
y experiencia en el 
extranjero
Establecer 
posicionamiento 
ecológico en 
españa
Fuertes posiciones 
de brugarolas y 
fuchs
Conseguir clientes 
que ya están 
comprando 
productos verdes
Reacciones de 
brugarolas y fuchs, 
poca lealtad por 
parte de los 
clientes
Premios ganados,
Imagen verde
Falta de recursos y 
experiencia para 
hacer una ”guerra” 
con brugarolas
Invertir en 
construcción de 
imagen en españa 
para ser la marca 
preferida
Gran parte de la 
producción y 
consumo total de 
españa ubicada  en 
cataluña (16%)
Conseguir cuota de 
mercado en españa 
a través de 
cataluña
Entrada de 
competidores 
potenciales
Producto bien 
diferenciado
Falta de 
experiencia, red de 
distribución, 
recursos
Conseguir 
distribuidor 
ubicado en 
cataluña
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Hechos clientes
HECHOS O T S W TO DO
Hay un segmento 
considerable que 
compran por coste
Liderazgo en costes Entrada de empresa 
con economía más 
fuerte y posibilidad 
de economía de 
escala
Pocos gastos fijos Falta de 
economía de 
escala – altos 
costes en 
producción
Dirigirse a segmentos que 
valoren temas 
medioambientales
Hay un segmento 
considerable que 
compra por temas 
ecológicos
Conseguir cuota de 
mercado a través de 
tener productos 
verdes
Entrada de 
competidores más 
conocidos con 
productos más 
baratos
Productos verdes, 
imagen de 
empresa verde ; 
premios ganados, 
productos 
patentados
Falta de red de 
distribución, 
falta de 
recursos, 
costes de 
producción
Dirigirse a este segmento 
Comunicar beneficios de 
los productos en ferias, 
comunicación directa a 
través del distribuidor, 
entrevistas en revistas del 
sector
Hay un segmento 
considerable que 
valora un alto nivel 
de calidad
Conseguir cuota de 
mercado a través de 
ofrecer productos 
de alta calidad
Clientes valoran 
otros factores más 
que el precio
Ofrecer, entrada de 
competidores 
fuertes
Productos 
patentados de 
alta calidad
Falta de red de 
distribución, 
falta de 
recursos, 
costes de 
producción
Dirigirse a este segmento a 
medio-largo plazo
Comunicar beneficios de 
los productos en ferias, 
comunicación directa a 
través del distribuidor, 
entrevistas en revistas del 
sector
Hay un segmento  
considerable que 
compra por el valor 
añadido de la marca
Conseguir cuota de 
mercado a través de 
tener la marca 
preferida
Empresas más 
grandes y conocidas 
sean más valoradas
Marca que 
refuerza 
posicionamiento
Marca 
desconocida en 
España
Dirigirse a este segmento a 
medio-largo plazo 
Comunicar beneficios de 
los productos y la empresa.
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Hechos distribuidores
HECHOS O T S W TO DO
Fuertes relaciones 
entre fabricante y 
distribuidor
Conseguir relaciones 
con distribuidor
Fuerte lealtad de 
distribuidores hacia los 
fabricantes
Empresa bien 
organizada con 
equipo humano 
con fuertes 
habilidades sociales
Falta de 
experiencia 
internacional, 
distancia a españa 
Idioma
Encontrar 
distribuidor donde 
haya posibilidades 
de crear una fuerte 
relación
Fuertes relaciones 
entre distribuidor y 
cliente
Conseguir cuota de 
mercado a traves 
del de clientes del 
distribuidor
Perder control de los 
clientes, distribuidor 
cambiando fabricante
Empresa bien 
organizada con 
equipo humano 
con fuertes 
habilidades sociales
Falta de 
experiencia 
internacional, 
distancia a españa 
Idioma
Encontrar 
distribuidor con 
gran red de clientes, 
mantener buena 
relación
Hay un segmento 
considerable que 
valora suministro 
rápido
Conseguir cuota de 
mercado a traves de 
ofrecer suministro 
rápido
Empresas más grandes 
consiguen clientes
Flexibilidad Pocos recursos, 
falta de red de 
distribución, 
experiencia 
internacional
Conseguir 
distribuidor con red 
de distribución 
grande
Hay un segmento 
considerable que 
valora servicio y 
conocimiento de los 
productos por parte 
del distribuidor
Conseguir cuota de 
mercado a traves de 
desarrollar un 
imagen de servicio
Pérdida de clientes a 
competidores que 
tengan buen servicio y 
nivel de conocimiento
Alto nivel de 
conocimiento de 
los productos 
dentro de la 
empresa
Pocos recursos 
disponibles para 
formación y apoyo 
técnico al 
distribuidor
Colaborar con 
distribuidor que 
tenga 
conocimientos y 
ofrezca buen 
servicio
Hay un segmento 
considerable que 
valora buena 
reputación
Conseguir cuota de 
mercado a traves de 
desorrollar buena 
reputación
Problemas con 
productos
Clientes insatisfechos
Hay competidores con 
mejor reputación
Premios ganados, 
buena reputación 
con sus clientes
Desconocido en 
españa
Encontrar 
distribuidor con 
buena reputación
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To dos
# To do´s Plazo
1 Encontrar distribuidor ubicado en Cataluña con buena reputación, 
red de distribución grande, conocimientos del mercado y con buen 
servicio. Establecer relación fuerte con este
Corto
2 Dirigirse a segmentos que valoren temas medioambientales 
Corto a largo
3 Comunicar beneficios de los productos en ferias, comunicación 
directa a través del distribuidor, entrevistas en revistas del 
sector 
Corto a largo
6 Invertir en construcción de imagen en España para ser la marca 
preferida Corto a largo
4 Esperar hasta que pase la crisis
Corto
5 Intentar establecer relaciones con el gobierno (ministerio 
medioambiental) Medio a largo
7 Dirigirse al segmento que valora calidad
Largo
8 Dirigirse al segmento que valora  la marca
Largo
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SPD
Factores clave de éxito
• Precio
• Suministro rápido
Competencias clave necesarias
• Precio
• Estructura de costes competitiva
• Suministro rápido
• Sistema logística eficiente
• Organización interna eficiente que permita una comunicación incesante
• Continuación y control de todos los puntos en la sistema logística
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Competidores 
Brugarolas SA 
• Compañía española
• Presencia global 37 países en Europa, África y Oriente Próximo, Asia y 
Extremo Oriente, América y Australia
• Amplia gama de aceites lubricantes tanto minerales como sintéticos 
para aplicaciones industriales desde las más habituales a las de mayor 
exigencia y reto tecnológico
• La misión de BRUGAROLAS, S.A. es “satisfacer continuamente las 
necesidades de nuestros clientes, a través de la calidad y el servicio, 
siendo respetuosos con el medio ambiente y garantizando la seguridad 
de los empleados”
• Ideología basada en acumular experiencia y conocimientos a través de 
la incorporación de los recursos humanos y técnicos necesarios.
• Su objetivo primordial: ofrecer la máxima calidad
• Satisface con sus productos las necesidades de múltiples sectores de la 
industria y cumple las exigencias del competitivo mercado mundial
www.brugarolas.es
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Fuchs Lubricantes SA
 Compañía alemana con una presencia global 
 Instalaciones manufactureros en más de 40 países. 
 Fundada en 1931, The Fuchs Group, es el proveedor 
independiente de lubricantes industriales y especializados más 
grande del mundo.
 Posicionamiento: medioambiente, calidad y valor
 Minimizar el impacto ambiental en todas aquellas actividades, 
productos y servicios que puedan afectarlo.
 Garantizar el cumplimiento continuo de todos los requisitos 
normativos y no reglamentarios ambientales, adoptando las 
medidas necesarias para impedir accidentes con daños al medio 
ambiente.
 La division Fuchs Lubritech se especializa en lubricantes 
especiales
www.fuchs.es
Competidores
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Competidores
Cepsa
• Presencia global (10 países)
• Compañía española
• Posicionado como la mejor alternativa en cuanto a eficacia y rentabilidad
• Gran precencia en el sector marítimo: ”Cepsa se compromete a cuidar su 
barco todos los días de su vida”
• Así queda reflejado en su misión 
• "Somos una empresa energética y petroquímica competitiva, orientada a nuestros clientes, 
respetuosa con el medio ambiente y comprometida con la sociedad" 
• La compañía, en su interés por avanzar en este camino, ha establecido su 
visión 
• "Ser una empresa responsable en la gestión de sus recursos y en todas sus actuaciones frente 
a sus grupos de interés"
www.cepsa.es
56
Competidores
Shell
• Una compañia holandesa presente en 140 países 
• Tiene servicio on-line para ayudar a las empresas encontrar el 
lubricante adecuado para su necesidad
• Shell España tiene una moderna red de estaciones de 
servicio,negocios firmes, con larga y enriquecedora 
trayectoria
• Innovadoras plantas de producción
• Sigue una política sistemática respecto a la gestión de los 
temas de salud, seguridad y medio ambiente
www.shell.es
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Competidores
Repsol YPF    
• Compañía española
• Presencia global con actividades en más de 28 países en cuatro 
continentes Europa, América, África y Asia
• “Ser una empresa internacional petrolera y gasista integrada, admirada, orientada al 
cliente y a la creación del valor”
• Les interesa mejorar la eficiencia de los procesos de gestión
• Sus ventajas competitivas son
• Investigación y desarrollo de nuevos productos y procesos de producción en áreas 
donde disponer de tecnología propia.
• Soporte tecnológico especializado para seleccionar y adapta
• Tecnologías adquiridas
www.repsol.es
58
Conclusión competencia
• BP, Cepsa, Repsol y Shell son todos miembros de la 
Asociacion Española de Operadores de Productos 
Petrolíferos (AOP). Estos competidores son empresas 
integradas que por su fabricación de lubricantes, entre 
otros productos, representan una competencia fuerte 
para Lanopro
• Brugarolas y Fuchs son empresas que producen 
lubricantes no-toxicos y por lo cual son competidores 
directos de Lanopro
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Estrategia competitiva
Liderazgo en costes
• Implica obtener gran cuota de mercado por tema de precio. Tiene 
las ventajas de poner barreras de entrada altas para competidores 
potenciales y incrementar ganancias debido a cuota de mercado. 
Sin embargo hace que se necesita un alto nivel de ventas para 
poder ganar dinero. Este también implica la necesidad de tener 
gran capital para poder sostener la producción
• Lanopro es una empresa pequeña con un músculo financiero 
limitado. Por eso, no sería posible realizar una estrategia 
competitiva liderazgo en costes. Tampoco tiene ni gran capacidad 
de producción, ni red de distribución
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Estrategia competitiva
Diferenciación
• Significa basar su estrategia en ofrecer algo diferente que los 
competidores, sea imagen, calidad, u otras cosas. Debe ser algo 
que valora los clientes. Tiene las ventajas de ganancias más altas 
por producto vendido y obtener un nivel alto de lealtad. Sin 
embargo normalmente implica menos cuota de mercado y una 
vulnerabilidad más alta en el caso de guerra de precios
• Lanopro tiene valores diferentes que muchos competidores en 
cuanto a ser una compañía verde que trabaja mucho para el 
medioambiente. Entonces, la estrategia competitiva de Lanopro ya 
es diferenciación por su posicionamiento verde. En cuanto al 
mercado Español, debe seguir con su estrategia competitiva; la 
diferenciación a través de su posicionamiento verde
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Estrategia competitiva
Enfoque
• Implica elegir una de las dos estrategias anteriores, pero dirigirse 
únicamente a un segmento, es decir especializarse en el segmento 
elegido. Tiene la ventaja de cubrir las necesidades del segmento 
mejor que los competidores. Sin embargo hace que se pierde las 
ventas de la mayoría del mercado
• Dado sus recursos limitados, y su misión como una empresa verde 
hemos elegido que Lanopro al corto plazo debe enfocarse en 
Cataluña. Sin embargo recomendado que Lanopro debe 
incrementar su actividad a incluir toda España a largo plazo. Por lo 
cual hemos elegido no seguir la estrategia de enfoque. Pensamos 
que lo mejor para Lanopro es la estrategia de diferenciación
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Estrategia de crecimiento
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Estrategia de crecimiento
• La estrategia de desarrollo de mercados sirve para empresas que 
quieren aumentar sus ventas introduciendo su producto actual a 
nuevos mercados. En una expansión geográfica, existe varios 
métodos de introducir el producto al nuevo mercado; Colaboración 
con empresas locales, propia distribución o integrarse 
horizontalmente 
• Para Lanopro, es recomendable elegir la estrategia de desarrollo de 
mercados con la expansión geográfica porque es una empresa 
relativamente nueva con un producto innovador. Por eso quieren 
introducir su innovación a nuevos mercados y gozar las 
posibilidades de un aumento de ventas
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Estrategia de crecimiento
Integración hacia arriba / regresiva
• La razón principal para elegir esta estrategia de crecimiento es la 
preocupación de no obtener los suministros que tengan gran importancia 
estratégica para la empresa. También puede ser que los proveedores no 
tengan los recursos ni los conocimientos técnicos necesarios para 
satisfacer las necesidades de la empresa. Otra razón para elegir esta 
estrategia es conseguir la tecnología necesaria para asegurar el futuro de 
la empresa
• Lo que necesita Lanopro de materias primas son las grasas de Lanolina y 
Girasol, que hay en abundancia y no son difíciles de obtener. Por eso no 
tiene sentido elegir esta estrategia de crecimiento
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Estrategia de crecimiento
Integración hacia abajo / progresiva 
• El primer objetivo para elegir este tipo de integración es asegurar 
el control de los puntos de venta que juega un papel crucial para la 
empresa
• Otra razón es obtener mejor conocimiento de las necesidades de 
los clientes
• Recomendamos a Lanopro que se basen en la integración hacia 
abajo asumiendo las funciones de un distribuidor en el futuro si 
surge la necesidad de controlar los puntos de venta
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Estrategia de crecimiento
Integración horizontal
• Esta estrategia de crecimiento trata de controlar o absorber a 
algunos competidores para reforzar la posición competitiva
• El hecho de que la mayoría de los competidores de Lanopro son 
grandes empresas implica que no sería posible absorberlas. Para 
controlar estas empresas, hace falta tener muchos recursos, algo 
que Lanopro no posee. Por lo tanto, no es recomendable que la 
empresa siga esta estrategia
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Estrategia de crecimiento
Diversificación 
• Empresas que eligen una estrategia de diversificación busca 
terrenos totalmente nuevos para ellas. Esta estrategia significa 
mucho riesgo y gran complejidad
• Para obtener éxito con esta estrategia, la empresa tiene que 
ostentar muchos recursos humanos y financieros. Por lo tanto, 
Lanopro, por su tamaño y sus recursos limitados, no puede 
conseguir la operación de diversificación
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Actitud Competitiva
• Líder : La empresa con la estrategia de líder es la quien tiene la mayor cuota del 
mercado
• Como Lanopro tiene recursos limitados, intentar ser un líder en el mercado 
español no tiene sentido
• Seguidor : La empresa seguidora normalmente adapta su manera de ser al líder de 
su sector. No quiere atacar al líder, sino seguir existiendo en el mercado en paz. 
• El producto de Lanopro es un invento, y no hay un líder en su mercado 
específico. Para ser un seguidor, Lanopro debería ofrecer un producto más 
similar al líder.
• Nicho : El objetivo de la empresa especialista, es ser un líder en sólo una parte 
específica del mercado. Para obtener éxito, la estrategia de nicho debería ser 
rentable, tener potencial de crecer, no ser de interés para la competencia, ser 
coherente con la posición de la empresa y ostentar una barrera de entrada notable.
• Por su posicionamiento verde, Lanopro ya tiene la característica de ser una 
empresa con la estrategia del especialista.El mercado de lubricantes verdes en 
España es un mercado pequeño dentro del mercado grande de lubricantes 
industriales. Por lo tanto, Lanopro tiene la posibilidad de convertirse en un líder 
de este mercado específico.
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Estrategia de segmentación
Micro segmento elegido
Empresas PYMES que compran lubricantes ecológicos por su alta calidad
Hemos elegido una estratégica de segmentación concentrada por los recursos limitados 
de Lanopro. No tienen ni los recursos ni la capacidad disponible para trabajar con 
grandes empresas. Tampoco poseen los recursos necesarios para trabajar con más 
segmentos a la vez. La determinación del segmento de alta calidad fue realizado puesto 
que Lanopro no puede competir respecto a precios bajos, tampoco puede, a corto 
plazo, prometer suministro rápido. Esto porque establecer un sistema logística eficiente 
necesita tiempo de hacer. Otro punto es que la alta calidad de su producto ecológico es 
su ventaja competitiva y por lo cual les resultará más económico empezar con este 
segmento. Además, los clientes están dispuestos a pagar más por un producto 
ecológico de alta calidad
En cuanto al riesgo, disminuirá al elegir las PYMES. Implica menos riesgo tener varios 
clientes pequeños que unos pocos grandes
En Cataluña hay suficientes PYMES para que este micro segmento sea rentable para 
Lanopro
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Estrategia de posicionamiento
• Lanopro quiere ser reconocida como la empresa 
verde en el mercado de lubricantes industriales 
en España
• Lanopro quiere ser la marca “top of mind” de 
los distribuidores/clientes en el mercado 
ecológico español
• Lanopro quiere que sus productos ecológicos 
sean las alternativas preferidas
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El posicionamiento de Lanopro
• Nivel alto en verde
• Nivel medio-alto en precio y calidad
La tendencia de productos ecológicos está creciendo. 
Por lo tanto, los productos verdes tendrán cada vez más 
relevancia para los clientes
Brugarolas y Fuchs tienen posicionamientos similares al 
deseado de Lanopro. Sin embargo, no se focalizan tanto 
en lo verde
El posicionamiento de Lanopro es sostenible al tiempo 
por el aumento en la tendencia verde que hay en el 
mercado
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Posicionamiento deseado
Poco Mucho
Poco
Mucho
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Posicionamiento deseado
Bajo
Alto
Poco Mucho
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Marketing Mix
75
Producto
Producto formal
• Lanopro no ofrece hoy en día lubricantes para máquinas. Sin embargo ofrece varios lubricantes 
para otros usos. Pensamos que el desarrollo de un lubricante para máquinas es algo 
relativamente fácil de hacer y que puede abrir un mercado nuevo para la empresa y al mismo 
tiempo seguir siendo fiel a la estrategia principal de ofrecer lubricantes ecológicos al mercado 
industrial
Producto informal
• Les recomendamos suministrar en cantidades de 5, 25 y 250 litros. Actualmente, Lanopro 
suministran las cantidades de 25 y 250. Por la gran cantidad de PYMES en Cataluña que 
necesitan lubricantes para máquinas, les recomendamos también el suministro en 5 litros
• Debe mostrar el logo de Lanopro tanto en el lateral como en la tapa
Producto ampliado
• Debe tener alto nivel de soporte técnico dado el posicionamiento como una empresa con un 
alto nivel de diferenciación
• Debe tener suministro relativamente rápido
• Debe ofrecer facilidades de pago. Plazo de pago entre 3 y 6 meses dependiendo del plazo y nivel 
de pedidos de los contratos con los clientes
Precio
Nivel 
de 
precio
Empresa
Alto
Medio
Bajo
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Precio
 Nivel medio-alto dado el posicionamiento verde
 El precio es alto en relación con competidores poco diferenciados 
como Shell, Repsol y Castrol
 El nivel de precio es similar a los competidores verdes – Brugarolas 
y Fuchs
 Lanopro puede permitirse a poner un precio de 5% superior del 
precio de Fuchs y Brugarolas por su alto nivel de calidad y porque 
los productos de Lanopro son 100% ecológicos, una propiedad que 
los productos de la competencia no poseen
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Distribución
• En la primera fase del proceso de entrar en el mercado español, Lanopro debería 
dirigirse a Cataluña. Para establecerse en esta región, les recomendamos  buscar 5 
distribuidores con buena reputación y experiencia en Cataluña. Para poder obtener 
una cuota de mercado significativa en el mercado de lubricantes industriales 
ecológicos, exportar a través de un distribuidor es aconsejable por sus amplias bases 
de clientes fieles
• En Barcelona, recomendamos que Lanopro se ponga en contacto con Alaball SL
• En la segunda fase, después de haber conseguido experiencia  en el mercado de 
lubricantes industriales en Cataluña, sería aconsejable que usaran estos conocimientos 
para luego poder conseguir cuotas en el resto del mercado español
• El suministro rápido es un hecho valorado por un micro segmento. Para poder 
satisfacer las necesidades de unos posibles clientes en futuro, y para poder alcanzar 
las expectativas de su micro segmento actual, Lanopro debe ofrecer suministro rápido 
donde sea deseado
• Suministro en 24 horas en Cataluña
• Suministro en 3 días en el resto de España
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Comunicación
• El mensaje de la comunicación debe transmitir claramente el posicionamiento de la 
empresa como una empresa ecológica. Por lo cual se debe utilizar el color verde lo más 
posible dado la asociación con temas ecológicos. Debe aparecer muy claramente en toda 
la comunicación que Lanopro es la empresa más verde en el mercado de lubricantes 
industriales. Lanopro puede utilizar la lema actual “Go Green” también en el mercado 
español
• Por el hecho de que su producto es una innovación, la comunicación debería informar y 
enseñar al mercado las características del producto
• Lanopro debe traducir su página web a Castellano
• El público objetivo es tanto el cliente como los distribuidores. También por participación 
en ferias etc. queremos comunicar los valores de la empresa a todas las empresas en el 
mercado de lubricantes, aunque Lanopro no se focalice en ellas
Plan de comunicación para 2010
• Debe hacerse un folleto con información de la empresa, los productos y el área de uso. El 
folleto debe ser distribuido a través de los distribuidores 
• Conseguir menciones de relaciónes públicas
• Participación en ferias
Folletos
 Recomendamos a Lanopro que pidan una cantidad de 500 folletos en 
internet de la empresa impresora ecológica laimprentaverde.com
 Un pedido de 500 unidades cuesta 143€ inc. IVA. Incluye envío a toda la 
península
 Medida: 10cm – 21cm
 Colores: Todos colores
11/06/200980
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Relaciones públicas
Aconsejamos a Lanopro que intente conseguir entrevistas y ser 
mencionada en varios periódicos de toda Cataluña 
Para asegurar la cobertura de toda Cataluña, la empresa debe 
dirigirse a “El periódico de Cataluña”. Además, ha de intentar ser 
mencionada en periódicos locales en las provincias Barcelona, 
Tarragona, Girona y Lleida. Sugerimos que empiece con estos ya 
que son los más populares
82
Ferias
Bioterra
La Feria de Productos Ecológicos, Bioconstrucción, Energías Renovables y 
Consumo Responsable. Se consolida como la feria ecológica de referencia 
de la zona norte
Precio del espacio: 90 €/m2
Precio stand predecorado :675 € stand 9m2 
Periocidad: Anual
Carácter:MIXTA Montaje: 3-4/06/2009
Superficie neta de expo: 1100m2
Precio de la entrada: 2€
Cuando : Inicio del mes junio 2010
Contacto 
http://bioterra.ficoba.org/general.asp?subsec=1_1
ficoba@ficoba.org
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Ferias
Lubmat
• Una segunda edición de esta feria será en San Sebastian
• Aplicaciones de lubricantes industriales
• Uso de lubricantes aditivos 
• Lubricación en ambientes particulares
• Administración de lubricación
• Condiciones monitorización 
• Tecnología de lubricación 
• Tests de lubricantes
Costes de participar en la feria
• Stand completo 3x2m  1000€ + I.V.A (16%)
• Espacio para stands 3x2 700€ + I.V.A (16%)
• Comisión de asistencia 
• Antes del 15 de abril        400€
• Después del 15 de abril   430€
Contacto Secretaría administrativa 
LANKOR     Tel.: +34 943.428.111 E-mail:  larraitz@lankor.com 
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Consecuencias organizativas
• Recomendamos que Lanopro contrate a una persona en octubre 
de 2009 para el nuevo departamento de exportación, con el 
enfoque en España
• Entre octubre y diciembre 2009, la persona debe encontrar cinco 
distribuidores en Cataluña, para iniciar el negocio en enero de 
2010 
• El trabajo de traducir la página web de Lanopro a Castellano debe 
ser hecho por un profesional
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Presupuesto 2010
Año 2010 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Salario al 
persona 
responsable de 
España
3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€
Traducir la 
página  web a 
castellano
1.000€
Imprimir 500 
folletos a 
castellano
143€
Visita a España  
para realizar el 
PR y controllar 
distribuidores 
(vuelo, 
alojamiento,  
alimento 
incluido)
1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€
Precencia en 
Ferias (visita + 
participación)
2.000€
2.105€
Coste mes 5.143€ 4.000€ 4.000€ 4.000€ 4.000€ 8.105€
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Presupuesto 2010
Año 2010 Julio Agusto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Salario al persona 
responsable de 
España
3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€
Traducir la página  
web a castellano
Imprimir 500 folletos 
a castellano
Visita a España  
para realizar el PR y 
controllar 
distribuidores 
(vuelo, alojamiento,  
alimento incluido)
1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€
Precencia en Ferias 
(visita + 
participación)
Coste mes 4.000€ 4.000€ 4.000€ 4.000€ 4.000€ 4.000€
Coste total 53.248€
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Conclusión final
Sí, existe un potencial. La tendencia hacia lo verde está aumentando cada 
vez más. Si Lanopro decide entrar en el mercado español, debe iniciar la 
entrada en colaboración con distribuidores en Cataluña
 Condiciones incluyen
◦ Incrementar el conocimiento del mercado español
◦ Encontrar uno o más distribuidores
◦ Entrar antes de la llegada de las leyes medioambientales para obtener una 
ventaja competitiva, que suponemos que van a entrar en vigor dentro de entre 3 
y 5 años
◦ Estar dispuestos a enfrentar perdidas  entre 3 y 5 años por la crisis financiera 
actual
¿Existe potencial en el mercado de lubricantes 
industriales en España?
Si existe, ¿cuál sería la mejor estrategia de 
introducir el producto al mercado?
88
Dos and don’ts
Dos 
• Escribir un contrato con la empresa antes de empezar el trabajo
• Planificar y manejar el tiempo bien
• Tener buena comunicación dentro del grupo
• Dedicar mucho tiempo a definir el producto y el mercado
Don’ts 
• No subestimar la cuantidad del trabajo
• No perder motivación por no cumplir las fechas de limites
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La empresa1 
 La empresa Lanopro fue fundada en 2006 después de 10 años de investigación y 
desarrollo cuando por fin aprobó las condiciones necesarias para un lubricante y 
protector de corrosión elológico.  
 Ahora Lanopro tiene patente de su invento que es una mezcla de aceites animales y 
vegetales. El nombre Lanopro viene del aceite lanolin, pero también se usa aceite de 
girasol. 
 Un lubricante puede ser defenida como: “toda sustancia sólida, semisólida ó líquida, 
de origien animal, mineral o sintético que, puesto entre dos piezas con movimiento 
entre ellas, reduce el rozamiento y facilita el movimiento.” 2 
 Lo genial del producto es que antes, los ingridientes fueron productos excedente y poe 
eso un problema de basura. Pero Lanopro ha convertido este  problema en un 
producto nuevo con características unícas. La naturaleza descompone del producto 
con facilidad, y al mismo tiemo es un producto eficiente y muy durable bajo todos 
típos de temperatura y tiempos. Como dice el director de Lanopro; ahora no hay 
excusa para no elegir una alternativa verde.  
 Su lema es ”Goo Green”, anima a toda la gente a cuidar al medioambiente.  
 
Gama de productos3 
 Bio Dop Coating  
Para protección de largo plazo. Para almacenar fuera. HOCNF-clasificado. 
 Bio Dop Oil Coating  
Para protección de largo plazo. Para shipping, offshore y fishing. HOCNF-clasificado. 
 Bio Dop Storage Oil 
Para almacenamiento y para transporte. HOCNF-clasificado. 
 Bio Dop Extreme Coating  
Para almacenamiento fuera. HOCNF-clasificado. 
 Bio Dop Thread Grease  
Grasa de roscas. HOCNF-clasificado. 
 Bio Dop Tank Coating  
Para lastres y recipientes. HOCNF-clasificado. 
 Bio Dop Wire Grease  
Para alambre. HOCNF-clasificado. 
 Metal Polish 
Para metales. Ex: ascensores y escaleras mecanicas. 
 Lanolinklut 
Para cuidar y mantenener metales. 
                                                          
1
 www.lanopro.no 
2
 http://www.quiminet.com/ar4/ar_%2586%257DT%25FE%25F2%2513%25BBt.htm 
3
 www.lanopro.no 
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Imagen de la página web 
 
 
 
 
Datos oficiales4 
Número de organización: 989878654 MVA 
Nombre de la empresa: Lanopro AS 
Forma de organización: AS (SA) 
Fecha de nacimiento: 19.05.2006 
Fecha de registración: 16.06.2006 
Industria: Fabricación de productos petrolíferos refinados  
Número de empleados: 8 
Capital de acción. 240 000 NOK 
 
 
 
 
 
                                                          
4
 www.proff.no 
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Resultado de contabilidad gráfico5 
 
Sum driftsinntekter= suma de ingresos de operaciones 
Ordinaert resultat för skattekostnad= resultado ordinario antes de costes de impuestos 
Sum eiendeler= suma de propiedades 
År= año 
Números del análisis de la contabilidad gráfico6 
 
Lönnsomhet= rentabilidad 
Resultat av driften= resultados del operación 
Egenkapitalandel= cuota del capital propio 
År= año 
                                                          
5
 www.proff.no 
6
 www.proff.no 
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Sectores  
Lanopro ha segmentado el mercado en los 5 sectores siguientes:  
 Offshore (Stationary Oil Rigs, Drilling Rigs, Diving Support, Seismology, Supply Cranes)  
 Shipping (All types of vessels, Cranes) 
 Industria (Shipbuilding Yard, Welding Shops, Equipment Vendors, Metal Industry)  
 Fishing industry (Trawlers, Fish Farms) 
 Cleaning industry (Office, Hotel, Cruise ship) 
Asociaciones 
Hemos identificado los siguientes asociaciones en el mercado español en estos sectores: 
Offshore 
 AOP - Asociación Española de Operadores de Productos Petrolíferos7  
La mayoría de los miembros son empresas integradas, es decir que realizan actividades 
de exploración tanto como extracción de petróleo. 
Ofrecen al mercado español productos como gasolinas, gasóleros, fuelóleos, 
querosenos, lubricantes y asafaltos. 
Los miembros son BP, Cepsa, Erg, Galp, Tamoil, Repsol, Saras, Shell.  
 
Shipping  
 ANAVE – Asociación de navieros españoles8  
El objetivo de la organización es de coordinar, representar, fomentar y defender los 
intereses de las empresas navieras españolas.  
Empresas asociadas son entre todos Repsol YPF. 
Industria  
 Confemetal9  
Es una organización formada por asociaciones del sector del metal en España. Son 
alrededor de noventa mil las empresas que forman parte de Confemetal.  
 
 UNESID10  
Desde que la organisación fue creada en el año 1968 ha colaborado con empresas 
españolas y europeas. 
Es socio fundador de las organizaciones Ceoe, Confemetal, Worldsteel y Eurofer. 
 
 
 
 
                                                          
7
 www.aop.es 
8 www.anave.es 
8
 www.confemetal.es 
9
 www.unesid.org 
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 AFM – Asociación Española de Fabricantes de Máquinas-Herramienta11  
Desde que fue fundada en 1946 ha jugado un papel importante en el sector. Trabaja 
con empresas que representan el 92% de la producción total del sector en España.  
 
 
 SERCOBE – Asociación Española de Fabricantes de Bienes de Equipo12  
Las empresas que pertenecen a la asociación diseñan, fabrican, mantienen y montan 
bienes de equipo. 
La asociación representa la industria a través de proyectos, identificar fabricantes 
adecuadas y apoyo financiero.  
Fishing industry 
 APROMAR – Asociación Empresarial de Productores de Cultivos Marinos de 
España13  
Tiene como objetivo de promover y desarrollar una acuicultura sostenible en España.  
Hoy en día, el 95% de la producción nacional de pisicultura marina está integrada en 
APROMAR. 
Cleaning industry 
 AFELIN14  
Es una organización de ámbito nacional que representa oficialmente al Sector de 
Limpieza. Defende los intereses de las empresas del sector.  
Desde que fue fundada en 2000, ha logrado la consolidación de su representatividad 
integrando a más de 28 provincias a través de 18 asociaciones. 
 
 ASCEN15  
Está formada por cerca de 170 empresas de limpieza.  
Tiene 30.000 trabajadores en Catalunya.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
11
 www.afm.es 
12
 www.sercobe.es 
13
 www.apromar.es 
14
 www.afelin.com 
15
 www.ascen.net 
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PESTA 
Político-legales 
Estabilidad gubernamental 
Desde 1977 cuando la primera elección libre fue realizado en 40 años, España  
ha sido una democrácia. En 1986, España se reunió a la Unión Europea. En 1999  
el país fue unos de los miembros fundadores de la Unión Económica y  
Monetaria.16  
 
Estabilidad político 
 Aparte de Alemania y Bélgica, España es el país más decentralizado dentro de la  
Unión Europea. La demanda de más autogobierno en  Catalunya y en País  
Vasco, crea tensión politica. Esta tensión se ha creado por causa de la crisis  
económica.17   
 
Intervención del gobierno en la económia 
Las inversiónes extranjeras  son bajo pocas restricciónes del gobierno. La  
libertad de montar nuevas empresas es protegida bajo regulaciónes. Montar  
una empresa tarda 47 días, en comparación al promedio mundial de 38 días.18  
 
Leyes de trabajo 
España tiene una constitución moderna y el mercado de trabajo es muy  
arreglado.   
  
 Política de impuestos 
La tasa máxima de impuestos para empresas en España es de 30% en el año  
2008. Ha disminuido desde 35% en el año 2006.19  
 
Aranceles de aduanas y restricciones comerciales 
La unión europea cuenta con 70.1% del exporte de España mientras el importe  
es de 59.1%. La tarifa mediana dentro de la UE es baja. Las barreras de no-tarifa  
dentro de la UE aún limita la libertad entera del comercio.20  
                                                          
16 www.economist.com factsheet 
17 www.economist.com factsheet 
 
18 www.heritage.org/index/country/Spain 
 
19 www.economist.com  
factsheet 
 
20 www.heritage.org spain 
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Económicos 
Incremento económico 
Economist Intelligence Unit ha eleborado una predicción que muestra el  
porcentaje de crecimiento del PIB real en España 5 años desde 2008: 
  
2009  -1.7% 
2010   0.2% 
2011   1.7% 
2012   2.3% 
2013   2.5% 
  
Economicamente, España es la octava potencia mundial. Pero según el PIB  
nominal es la séptima.21  
  
El incremento económico en España actualmente de 3.4%, es el mayor en  
Europa.22  
 
Ciclíco económico 
Desde el superávit fiscal en 2007 se espera un déficit de 2.9 % en 2009 y 7.3% en  
2010. Esto es una predicción de Economist Intelligence Unit. Predicen también  
que la caída económica en España durará hasta el fin de 2009. 
 
Tasa de inflación 
Entre 2005 y 2007, la tasa de inflación en España era 3.1%. En 2008 había  
aumentado a 4.4%.23 Desde agusto, la tasa de inflación ha bajado continuamente hasta llegar 
al punto más bajo en 33 años, actualmente es de 0.8%.24 
 
Tasa de interés  
Actualmente, la tasa de interés en España es de 4.0%.25  
                                                                                                                      
 
 
21
 www.wikipedia.es españa 
22
 www.froden.com spain 
23
 www.cia.gov library publications 
24 www.heraldo.es/index.php/mod.noticias/mem.detalle/idnoticia.37478/relcategoria.309  
 
 
25
 www.globalis.no 
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Socio-culturales 
Seguridad en el trabajo 
En 1996, España introdució una nueva ley de prevención de riesgos laborales. La  
énfasis de seguridad en el trabajo sigue siendo una preocupación importante en  
España.26  
Tasa de desempleo 
La tasa de desempleo en España es un 71.5% superior a la medida de la UE.27  
Actualmente ha llegado a casi el 14% (13.91).28  
Inmigración 
El 11.3% de la población de España es de nacionalidad extranjera. Los esctores  
que emplean más inmigrantes son los servicios (59%)y la construcción (21%).  
Los sectores de industria y agricultura  emplean menos, 12% y 8%  
respectivamente.29 España es el 9. país con mayor porcentaje de  
inmigrantes dentro de la UE. La tasa de inmigración neta llega  
sólo al 0.99%. Si incluimos todos los inmigrantes illegales, el porcentaje llegaría  
a ser más elevado. 
 
Evolución demográfica 
España tiene una población de 46.157.822.30 La tasa del crecimiento de la población es de 
1.1%.31 
 
Corrupción 
La corrupción en España no es un obstáculo al inversión, dado a que es  
considerada a un nivel mínimo. 32 
 
Tecnológicos 
Innovación y transmisión de la tecnología 
Reforzando la innovación tecnológica y usando nuevas tecnologías son unas de  
las metas de la política española para estimular el crecimiento y la  
                                                          
26
 www.snhk.no españa 
27
 www.libertaddigital.com/economia la tasa de desempleo 
28 www.clarin.com diario el mundo 
 
29
 www.wikipedia.org 
30
 www.wikipedia.org 
31
 www.economist.com 
32
 www.heritage.com 
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productividad.33 No es fácil porque el sector empresarial en españa consiste en PYMES con un 
nivel bajo en la tecnología.34  
  
El plan nacional de I+D+I (investigación, desarrollo y innovación) tiene 3  
princípiccos generales:35 
  
1. Estar al servicio del ciudadano y de la mejora del bienestar social.  
  
2. Contribuir a la generación de conocimiento.  
  
3. Contribuir a la mejora de la competitividad empresarial.  
 
La industria marítima en España está en ecompetencia con Corea, china y Japón,  
como todos las industrias marítimas de la UE. Por eso, España usa muchos  
recursos en nueva tecnología para diferenciarse.36  
 
Gasto en I&D de empresas/gobierno 
En 2006, España gastó 1.2% del BIP en I+D, muy bajo en comparación con los 27  
países de la UE que gastaron el 1.76%. 37 
El sector empresarial financia el 47% del dispendio del bruto nacional en I+D, y  
el gobierno financia el 42.5%.38  
 
Tendencias del futuro 
El gobierno ha aprobado un plan para mejorar la investigación, el desarrollo y la  
innovación en España entre 2008-2011. Este plan va a fundar un nuevo plan de  
estrategia que durará hasta 2015. El objetivo es mejorar I+D+I para el beneficio  
de la sociedad , la competencia industrial y la creación de nuevos  
conocimientos.39  
España obtiene el puesto 33 de los países más competitivos del mundo hoy en  
día según “The World Competitiveness Scoreboard.”   
 
 
Ambientales 
 
                                                          
33
 www.oecd.com 
34
 www.oecd.com 
35
 http://es.wikipedia.org/wiki/Ciencia_y_tecnolog%C3%ADa_de_Espa%C3%B1a 
36
 http://www.snhk.no/home.php?cat=7&art=23 
37
 www.oecd.com 
38
 www.oecd.com 
39
 www.oecd.com 
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Leyes de protección del medioambiente 
Las estrictas normas de la UE garantizan que los productos químicos utilizados por las  
empresas sean seguros para las personas y el medioambiente. Las empresas  
tienen que demostrar que sus productos son seguros. Tuvieron hasta el final de  
2008 de preinscindir los productos químicos que producen, importan o utilizan.  
Aceites lubricantes forman parte de estos productos.  El objetivo es proteger a  
las personas y al medioambiente.40  
 
La necesidad de cumplir el reglamiento de la UE significa un crecimiento en la demanda de  
 tecnología medioambiental por parte de empresas españolas.41  
 
Actitudes hacia el cambio del clima y las tendencias hacía productos verdes. 
En esos dias, España tal como el resto del mundo está muy sensibilizada con el medio  
ambiente. Cumplir las normas de la Union Europea significa un esfuerzo y una preocupación  
por productos ambientales. Por lo tanto, las empresas utilizando aceites industriales tienen  
actitudes y tendencias positivas hacia los tipos de aceite que no hacen daño al medio  
ambiente. 
Un ejemplo mostrando la preocupación de cuidar al ambiente es la ecotiqueta. 
La ecotiqueta europea para lubricantes es un sistema de calificación ambiental creado en 1992   
por la UE, certifican que determinados productos tienen menor influencia sobre el medio  
ambiente. 
La ecoetiqueta europea para lubricantes ;Empresas puede eligir esta marca oficial de la UE  
para productos más ecológicos y así satisfacer la demanda de sus clientes. 
Hoy en día existe una conciencia ecológica cada vez mayor por parte de los consumidores. 
Según la Comisión Europea, cuatro de cada cinco europeos estarían dispuestos a comprar 
productos más respetuosos del medio ambiente correctamente certificados por una 
organización independiente. Mostrando La Flor (el logotipo) en los productos resulta en una 
identificación fiable y fácil de los lubricantes más ecológicos del mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
40 http://ec.europa.eu/snapshot2008/chemicals/index_es.htm 
 
41 http://www.snhk.no/home.php?cat=7&art=23 
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Guión – General 
Objetivo - obtener información general sobre el mercado de lubricantes industriales en 
España, sobre todo en Barcelona. 
 
0. Hablenos por favor un poco sobre su trabajo y su empresa. 
 Sector, info. General. Relevancia de la información. 
 
1. Nos podría hablar sobre los producentes de lubricantes industriales que conoce?  
  
 Nombre e imagen de cada una de ellas. 
 
2. Qué es lo que valora las empresas al comprar un lubricante industrial?  
 Carácterísticas del producto (verde, precio, duración, compatibilidad) 
 Opinión sobre características clave que debe tener un lubricante 
 
 
3. Qué importancia cree que tiene la marca/nacionalidad de las empresas proveedoras de 
lubricantes? 
 imagen que tiene sobre las empresas de lubricantes extranjeras, en comparación 
con las nacionales 
 Qué le parecería un lubricante de noruego? 
 
4.   Conoce algún proveedor de lubricantes ecológicos?  Qué le parece?  
 Posición del proveedor (verde o no) 
5.   Cuánto cree que importa el medio ambiente en el sector?  
 
6.  Leyes de protección del medioambiente 
 Según fuentes secundarias hemos entendido que existe la necesidad de cumplir el reglamiento 
de la UE sobre protección del medioambiente y que esto significa un crecimiento en la 
demanda de tecnología medioambiental por parte de empresas españolas. 
 Cuéntanos por favor sobre esas reglas, si son faciles de cumplir y cómo se controlan los 
productos. 
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Guión – Competidores 
Objetivo – obtener información sobre como han segmentado los clientes. 
 
 Hablenos por favor un poco sobre la empresa y sus productos. 
 Facturación, tamaño, típo de empresa, clientes, proveedores  
 Socio en la asociación Acelube? 
 Cómo ha afectado la crisis la empresa? 
     1. ¿Puede contarnos sobre los competidores del sector?  
 
 Nuevos competidores 
- Es cierto que hay barreras de entrar al sector en cuanto a costes de la producción, 
costes fijos en general y costes de transporte? 
-Cómo influye el poder que tiene las grandes empresas como Shell y Esso a los 
competidores nuevos? 
 
 Leyes de protección del medioambiente 
- Según fuentes secundarias hemos entendido que existe la necesidad de cumplir el 
reglamiento de la UE sobre protección del medioambiente y que esto 
significa un crecimiento en la demanda de tecnología medioambiental por 
parte de empresas españolas.  
- Cuéntanos por favor sobre esas reglas, si son faciles de cumplir y cómo se controlan los 
productos. 
 
 Cantidad de los competidores, nombre y posición 
 
 Propia posición; qué diferencia su empresa del resto 
 cuota de mercado 
 
2. Podría usted contarnos un poco sobre los clientes que compran sus lubricantes 
industriales? Cómo encuentran ustedes sus clientes? Y cómo es la relación que hay 
entre su empresa y ellos? 
 
 Típo de clientes, segmentación 
 
 Como captan los clientes/ buscan información sobre ellos (misma 
empresa?) 
 
 Como son los clientes (verdes, tamaño) 
 
 Pedidos 
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3.  En Su opinión, cuáles son las características clave que debe tener un lubricante? 
 Verde? 
 
4. Qué valoran sus clientes? 
 Del proveedor (de Usted) 
 Del producto 
 
5. ¿Qué tipo de relación tiene ustedes con los proveedores ?  
 
 Misma empresa?  
 
 Verde?  
 
6.  Qué imagen tiene Usted sobre las empresas de lubricantes extranjeras? Cómo son en 
comparación con los nacionales.  
 Imagen sobre las empresas noruegas 
 Son una amenaza? 
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Guión – Clientes 
Objetivo - obtener información sobre el posicionamiento de los competidores. Queremos 
averiguar como es la relación que tengan con sus proveedores.  
 
0. Hablenos por favor un poco sobre la empresa.  
 Facturación, sector, tamaño, antigüedad etc. 
1. Nos podría hablar sobre las empresas de lubricantes industriales que conoce?  
  
 Nombre e imagen de cada una de ellas. 
 
2. Con cuántas ha trabajado? 
 
3. Usted podría contarnos del proceso la última vez que eligieron proveedor de 
lubricantes industriales?  
 Cómo, cuándo, quién – descubre la necesidad 
 Cómo encontró este proveedor 
 influye - interna/externa  
 quién decide 
 tipo de contrato: por pedido, por 1 año, indefinido,… 
 Dónde busca potenciales proveedores 
 Relación con el proveedor (frequencia/cantidad de pedidos)  
 Cuántos proveedores de aceites industriales tiene actualmente? 
 Tipo de relación con el proveedor: contrato por cada pedido, relaciones a largo 
plazo,… 
 Fácil de cambiar el proveedor o no 
 
4. Qué es lo que valora más a la hora de elegir el proveedor? 
 experiencia, relación personal con el proveedor, nombre reconocido, gama de 
productos, cercano geográficamente … 
 
5. Qué es lo que valora su empresa en un lubricante industrial? Cuales son los que 
factores tengan más peso en la decisión? 
 Carácterísticas del producto (verde, precio, duración, compatibilidad) 
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 Opinión sobre características clave que debe tener un lubricante 
 
 
6. Qué importancia tiene la marca/nacionalidad de las empresas proveedoras de 
lubricantes? 
 imagen que tiene sobre las empresas de lubricantes extranjeras, en comparación 
con las nacionales 
 
7.  En concreto, Qué le parecería una empresa de lubricantes noruega? 
 Asociaciónes 
 
8. Conoce algún proveedor de lubricantes ecológicos? Y qué le parece?  
 Posición del proveedor (verde o no) 
 
9.  Cuánto importa en su empresa el medio ambiente?  
 Ejemplos de actuaciones que lo demuestren (en el caso que diga que importa) 
 
 
10. (Si es un distribuidor) Hablanos por favor un poco sobre sus clientes.  
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04.05.2009 
Entrevista por teléfono con Juanjo Gómez de AFM 
La Asociación Española de Fabricantes de Máquinas-Herramienta 
Objetivo; saber más sobre el mercado en general. 
 
Caroline:  Buenos días Señor Gómez, ¿ha leido usted los temas que le envié por mail no? 
 
Juanjo:  Si, y como te he commentado por mail no sé mucho sobre el asunto porque 
nosotros no somos usuarios, pero algo te podré decir sobre el tema de los 
lubricantes.  
 
Caroline:  Muy bien, porque nos sirve toda la información que podamos recibir. ¿Tengo 
permiso para grabar nuestra conversación? 
Juanjo:  Si, claro. 
 
Caroline:  Gracias. Primero, puede usted contarme un poco de la asociación. 
 
Juanjo:  Si, se llama la asociación española de fabricantes de máquinas-herramienta. 
Las empresas miembros en la asociación representan el 90% de la producción 
de España en este sector.Nuestro funcion es defender los intereses de las 
empresas miembros y de aumentar el crecimiento del sector. También de 
ayudar a las empresas en su internacionalización y mejorar la tecnología de las 
empresas es algo en que nos dedicamos.  
 
Caroline:  Ah si. ¿Conoce usted algunos producentes de lubricantes industriales? 
 
Juanjo:  Bueno, la verdad es que no conozco muchas, pero te diré el nombre de una 
empresa que está también localizada en el país vasco que vende lubricantes 
industriales verdes; se llama Eibarlar. Creo que sería mejor que hables con ellos 
porque sabrán más. Llama al Señor Natxo Larrarte y saluda de mi parte. Ellos 
llevan las marcas Shell y Castrol. 
 
Caroline:  Si, lo haré. Muchas gracias por la información. ¿Que cree usted es lo que 
valoran las  empresas al comprar un lubricante industrial?  
 
Juanjo:  Supongo que sea compatible, que no sea caro y que la empresa suministre 
rápido. La calidad es importante también creo porque hay empresas que 
valoran la buena calidad, y a veces – según lo que la empresa produce – el 
lubricante es muy importante para el producto final. Y si afecta mucho al 
producto final, las empresas quieren usar un buen lubricante. 
 
Caroline:  ¿Entonces cree que las empresas pueden notar gran diferencia entre los 
lubricantes diferentes, que no es un producto estandardizado? 
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Juanjo:  Si, si. Creo que la calidad es muy importante. Hay lubricantes de varias marcas 
y creo que tiene gran importancia de elegir la marca adecuada.  
 
Caroline:  ¿Y tambien tiene imortancia la nacionalidad? 
 
Juanjo:  Eh, no lo creo. Como he dicho, si las caracteísticas necesarias exista, no tiene 
importancia la nacionalidad del fabricante. Habrá empresas que pagan más si 
el producto es de mejor calidad pero no pagarán más por ser extranjero el 
producto. 
 
Caroline:  Una empresa noruega que fabrican un lubricante verde será algo positivo? ¿El 
hecho de que el país de origien es Noruega puede tener associaciónes positivas 
al vender un producto ecológico? 
 
Juanjo:  Si, me imagino que si habrá asociaciónes positivas. Pero no es una cosa que 
determinan si las empresas comprarán el producto o no. En España, las 
tendencias van hacía productos verdes. El medio ambiente tiene cada día más 
importancia. Y los leyes de la UE exigen a las empresas a ser más y más verdes. 
Eso sí es algo positivo. 
 
Caroline:  ¿Cree que las empresas están dispuestas a pagar más por un producto verde? 
 
Juanjo:  Hmm, no. Todas las empresas tienen que mantener su estructura de costes y 
no pueden permitirse eso. Pero, supongo que haya empresas que piensan que 
el valor que reciben de estos productos lo vale la pena. Tal como empresas que 
eligen un lubricante de muy buena calidad porque vale la pena. 
 
Caroline:  Si. Bueno esto eran los temas de conversación. Muchas gracias por su ayuda y 
toda la información que nos ha dado.  
 
Juanjo:  Gracias a ti por llamar. Suerte con tu proyecto. 
 
Caroline:  Muchas gracias. ¡Que tenga un buen día! 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
30.04.2009 
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Temas respondidas por mail de Dani Pla de la empresa LARA  
 LARA es una empresa que representa y distribuye lubricantes industriales al mercado español 
de la marca alemana Raizol. La persona que ha respondido a los temas de conversación para 
los competidores se llama Dani Pla.  
Dani Pla 
Tel. directo: 93 719 55 02 
lara@lara-spain.com 
 
0. Hablenos por favor un poco sobre la empresa y sus productos.   
 
Nuestra empresa Automatización de Prensas, SL - LARA es fabricante de maquinaria 
auxiliar para el sector de la deformación metálica, en concreto, fabricante de líneas de 
alimentación de fleje en baobinas para prensas de estampación, embutición o corte, 
líneas de pefilado, punzonadoras, etc. Como complemento a la producción propia de 
maquinaria, llevamos también la representación y distribución de equipos de engrase 
y lubricantes para la deformación metálica del fabricante alemán RAZIOL 
(www.raziol.de).    
1. ¿Puede contarnos sobre los competidores del sector?   
 
Nuestros competidores son también fabricantes nacionales de maquinaria, o bien 
empresas extranjeras con representación y servicio técnico en el territorio nacional. En 
el área de la lubricación, y en concreto de los aceites lubricantes, hay tanto producción 
nacional como por ej. Aceites Brugarolas, como importación y comercialización de 
lubricantes extranjeros como Fuchs, Shell, y otros.  
 
2. Podría usted contarnos un poco sobre los clientes que compran sus lubricantes 
industriales? Cómo encuentran ustedes sus clientes? Y cómo es la relación que hay 
entre su empresa y ellos?   
 
Los procesos de deformación metálica por estiramiento o impacto en los que existe 
una fricción entre metales, necesitan una película de lubricante para refrigerar 
y proteger la vida útil de las herramientas que intervienen. Nuestros clientes son todas 
aquellas empresas o talleres con procesos de deformación a partir de prensas de 
estampación, embutición, perfiladoras, etc. Muchas de estas empresas no conocen 
todavía la necesidad de una lubricación de calidad en sus procesos, dándole poca 
importancia tanto al lubricante y a la cantidad a aplicar como al método de aplicación 
utilizado. Muchos de estos métodos son obsoletos y rudimentarios, como la aplicación 
a través de un goteo, de una esponja o cepillo. Nuestros clientes son empresas con 
voluntad de mejora de sus procesos productivos en este sentido. La captación de 
clientes se realiza por varios canales como la visita personalizada, la participación en 
ferias y exposiciones, e-Marketing, Internet, publicidad en revistas, etc...Normalmente, 
antes de formalizar la relación comercial con el cliente, se le envían 3-4 l. de muestra 
para pruebas en su proceso productivo. La relación suele ser muy cordial.           
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3. En su opinión, cuáles son las características clave que debe tener un lubricante?   
 
Ser eficiente y económico. Actualmente también se valoran los lubricantes repetuosos 
con las personas y el medio ambiente, tanto durante su producción, es decir la no 
utilización de componentes con base de aceites minerales y aditivos peligrosos como 
el cloro, etc, como durante su aplicación o posterior eliminación, es decir que no 
contamine el entorno, sobretodo el ambiente de trabajo y los medios acuaticos.   
 
4. Qué valoran sus clientes?  
 
Sobretodo, la eficiencia del lubricante, su precio y su disponibilidad inmediata. Muchas 
empresas nos solicitan tener un stock mínimo de seguridad en bidones, ya que muchos 
procesos de producción deben pararse o no son posibles 'en seco', es decir, si no hay 
lubricante.    
 
5. ¿Qué tipo de relación tiene ustedes con los proveedores?  
  
Buena. El proveedor nos facilita todo tipo de documentación a nivel técnico sobre la 
composición, aplicación y características de los lubricantes, así como la hojas de 
seguridad según la directiva 1907/2006/CE, art. 31 y las hojas con un protocolo de 
actuación en caso de accidente durante la manipulación o transporte de los mismos.    
 
6. Qué imagen tiene usted sobre las empresas de lubricantes extranjeras? Cómo son en 
comparación con los nacionales.   
 
El gran inconveniente es el precio por litro del lubricante extranjero, que suele ser 
entre un 20 y 30% más caro que el nacional. Bajo nuestra experiencia, el lubricante 
alemán que comercializamos está mas desarrollado y es de mayor calidad que la 
mayoría de los utilizados en el mercado nacional, como lo demuestra el hecho que 
muchas empresa dejan el lubricante utilizado hasta el momento una vez realizadas las 
pruebas con uno de RAZIOL, aunque resulte más caro.   
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29.04.09 
Entrevista en profundo con Joan de la empresa Alaball 
 
Bård:  Háblanos por favor sobre esta empresa 
 
Joan:  Bueno, perfecto, es lo que me interesa, hablar de mi empresa. Dime, ¿que 
quieres saber? 
 
Bård:  Bueno, un poquito sobre la empresa, sería la facturación, 
 
Joan:  Somos un suministro industrial, en el centro de Barcelona. Es una empresa muy 
pequeña, familiar, con pocos trabajadores, la mayoría familiares, primos, 
tenemos las propietarias, dos dueñas, son dos mujeres, lo fundó el abuelo y 
tuve dos hijas solas que llevan el negocio. – Entonces, ¿Qué más queréis saber? 
¿El año en que se hizo? 
 
Caroline:  Si 
 
Joan:  Llevamos unos 40 años en el mercado. 
 
Bård:  ¿40 años? 
 
Joan:  40. 
 
Siv Helen:  Es mucho 
 
Joan:  Lo que es cierto es que la empresa ha ido evolucionando y cambiando depende 
de la demanda del cliente. En España o en Barcelona antes había sólo industria. 
En lo que queda Barcelona vendía mucha industria. Hoy en día en Barcelona son 
servicios 
(Joan:  Si me voy muy rápido lo me dice) 
 
Siv Helen:  Si, no pasa nada. 
 
Joan:  En Barcelona todo son servicios, entonces el consumo ha cambiado. Antes era 
más cantidad, y el precio más bajo, y ahora es menos cantidad y un precio más 
alto. Porque no hay tanto consumo. 
 
Bård:  ¿Por la crisis, actual? 
 
Joan:  Quizá no sea por la crisis. Lo que son empresas, la mayoría no producen en 
España hoy en día. Es como SEAT se lo llevo en paises baratos. Buscan el precio 
de la materia y entonces van buscando precio. Entonces esto hay que 
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transformándolo, y a día de hoy aquí en nuestra empresa viene mucho 
instalador, eh, particular, empresas a empresas cada vez menos. Eso si, 
nosotros, antes de la crisis, hay lo que es facturación era la mayoría clientes, 
clientes que no pagan al momento sino giran en letras,... 
 
Caroline:  ¿Cuánto tiempo tienen... 
 
Joan:  ¿El de pago? 
 
Caroline:  Sí 
 
Joan:  Lo habitual aquí son 60 días. Pero lo cierto es que hay muchas empresas fuertes 
como puede ser Grabados, Corte Inglés, y tal, que te hacen girará hasta seis 
meses. 
 
Bård:  Nos podría darnos un nombre aproximadamente de la facturacion anual? 
 
Joan:  Me parece que hay un.., hay empresas que se dedican a estudiar esto, y según 
aquí ponemos números.. Yo no os quisiera engañar, pero no sé si son 250 o 300 
millones en pesetas. 
 
Bård:  ¿Pesetas? 
 
Joan:  En pesetas. 
 
Bård:  Ah, bueno 
 
Joan : Pero no sé, va cambiando la tendencia. Sé que el 2008 ha sido bueno, pero los 
números, esto no los enseño. 
 
Caroline:  ¿Cambian los pedidos según el tiempo del año? 
 
Joan  : ¿Las tendencias cambian? 
 
Caroline:  Sí 
 
Joan:  Eh, por ejemplo ahora que son las cuatro y cuarto, la tendencia , hasta ahora 
mucho antes hace un año venía mucho trabajo a esta hora, y a esta hora ahora 
no hay tanto trabajo, 
  Es más tarde, porque no vienen las empresas no vienen el consumidor, van 
viniendo a horas más tarde. Entonces va cambiando la tendencia. 
 
Caroline:  ¿Cuántos empleados hay? 
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Joan:  En la plantilla somos 9. Contando las jefas y todo porque también son 
empleadas. 
 
Siv Helen :  Sí sí 
 
Joan:  Son dueñas, pero empleadas. 
 
Caroline:  Trabajan. 
 
Joan:  Sí, trabajan. En contabilidad hay dos personas, abajo tenemos un almacen, que 
debe ser, no sé 100 y pico metros, es más grande que esto. Y abajo hay dos 
personas, aquí somos tres o cuatro, esto sea un jefe de compras, pero esto va 
variando en función de cada producto atiende uno o otro. O si hay marcas o 
productos como puede ser maquinaria que tiene una persona. Que se 
especializa en cada uno en un producto. Más que un único que sepa todos. Sino 
que todos, intentar a hacer un negocio familiar sepamos comprar. 
 
Bård:  Muy bien. ¿Nos podría hablar sobre las empresas de lubricantes que conozcas? 
 
Joan:  Vienen, hoy en día, quizas por la crisis todos los fabricantes. Antes no salían 
tanto a la calle. Debido a la afectación hace que muchas empresas con que 
antes les llegaba los pedidos via mail via fax via internet, o por teléfono, les ha 
llegado los pedidos y no salían a la calle. Debido a éstos, reestructuran y 
entonces, al resunturar hacen salir a los comerciales a ver más a los clientes, o a 
captar nuevos clientes. Porque antes tu le decías que venía un representante 
que elegías que no le comprabas y quizás ya no volvían a saber (00.05.33). 
Ahora son más perseverantes. Y eso es la intención. Si tu estas seguro de un 
producto, haz de volver a vender, intentar a vender, y o no te lo compre hoy no 
queire decir que no pueda comprar dentro de un mes, porque mi necesidad 
depende de cada cliente que entra. 
 
Bård:  Y ¿ya has trabajado con una de ellas? 
 
Joan:  ¿Con? 
 
Bård dice :  Con unas de estas empresas. 
 
Joan:  Yo trabajo habitualmente con proveedores. Nos traemos productos de aceites 
o lubricantes o grasas. Traemos las marcas que habitualmente me piden. Puede 
ser Kruger, Krafft, Brugarolas, no sé si Cerrece tiene algo también... 
 
Bård:  ¿Cuál? 
 
Joan:  CERRECE, y luego queréis enseño más información si queréis. 
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Caroline:  Las imágenes que tienen estos proveedores... 
 
Joan:  ¿ Las imágenes? ¿En qué sentido? 
 
Caroline:  Su posición, como ejemplo este Brugarolas, que tiene una posición como 
“verde” ... 
 
Joan:  No sé si os referís a si estan muy asentados en el mercado  
 
Caroline:  No, no que venden productos verdes.. 
 
Joan:  Venden, yo creo que venden de todo. El producto verde aquí en España, como 
pasa en los productos ecológicos, o muchos productos son caros hoy en día aún. 
Entonces, al ser caros, la gente lo que mira que es el usuario final mira al coste. 
Entonces no estáis puesto a pagar menos, eeh a pagar más por un producto 
ecológico. Desgraciadamente, es así, y no debería ser así. Es como las bolsas de 
plástico, que en España se trabajan, que en otros países son prohibidas, 
entonces, que pasa, que tiene un coste contra papel más caro o papel reciclable, 
entonces la gente no gasta productos ecológicos.. si en otros países de donde 
vienen está más mirado, y sólo trabajan productos que estén realmente libre de 
cualquier problema que tenga el producto y entonces que miran productos 
ecológicos. 
 
Bård:  Pero, ¿es normal pagar un poquito más por el valor añadido?  
 
Joan:               ¿Aquí? 
 
Caroline:        ¿No están dispuestos? 
 
Joan:                Aquí la gente busca precio. Entonces, you estaría dispuesto personalmente pero 
yo traigo el producto si a mí un consumidor que es lo que me piden un producto 
me dice ; yo quiero este producto, este porque es libre de .. porque no quiero 
contaminar o que sea un producto verde, entonces lo consumiré. Aunque valga 
veinte, treinta lo haga lo mismo, pero el hombre tiene su idea en la cabeza de 
que quiere. Pero la mayoría, cuando tu les muestran los precios ; este vale este, 
y esto vale esto, cuando ven la diferencia, se quedan con el producto que.... 
 
Caroline:  Pero , tu puedes, y tus compañeros aquí ¿pueden influir mucho en lo que 
compran? 
 
Joan:  ¿En la venta? Cuando un cliente viene por un producto es porque lo conoce. 
 
Bård:  Pero, estamos hablando en el punto de venta. 
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Joan:  En el punto de venta. Nosotros somos un parte importante. Y por la parte 
importante que somos, influimos a veces en segun, si tu dudas, pero si tu no 
dudas, yo no pueda influir. Si vosotros venis ; Yo buscaba.. Y yo te puedo 
recomendar. Entonces si que, si yo estoy bien informado, le recomendaré el 
producto verde, para que no... 
 
Caroline:  El producto verde, Brugarolas, ¿hay empresas que quieren comprar este 
producto no? ¿Aunque significa que tienen que pagar más? 
 
Joan:  Sí, hay empresas que estan dispuestas. Incluso, en España, industria, cada vez, 
pide más normativas, para ir mejorando. Todo es para la misma dirección. 
Entonces, por ejemplo, productos pavonados, que son los daños que se dan, 
están prohibidos por industria. Piden que tengan unas certificaciones. Porque 
miramos todos hacia el mismo sentido. 
 
Caroline:  ¿Puedes contarnos un poco más sobre sus clientes? 
 
Joan  : ¿Sobre mis clientes? 
 
Caroline:  Sí 
 
Joan:  Mis clientes son.. hoy en día industria queda poca. Eh mucho instalador, mucho 
taller, que el taller si que consumo mucho aceites, cualquier tipo de aceite pero 
aceites , lubricantes, grasa en general , para el traspale, para agregato 
hidraulico, y esos aceites si fueran verdes, entonces si que, si tu le eligeras que 
ese producto mejor, el lo compraría. Pero no está dispuesto a pagar según que 
precio. 
 
Caroline:  ¿No hay ningún cliente que se ha posicionado, o que tiene una imagen 
verde/ecológico que para ellos un aceite verde es importante para su imagen ? 
 
Joan:  Supongo que hay. Pero a día de hoy, yo y mis clientes, piden una marca porque 
la conocen. Y quizás yo deconozca, que ese producto es verde. Y él quiere este 
producto porque él en su cabeza tiene que hacer este aceite. Pero puede ser 
que talleres, gasten mucho producto verde. Esto en automoción, por ejemplo, 
que hay todo de tipo de aceites, de aditivos,que puedan gastar para, no sé, en 
cualquier producto, allí seguramente habrá gente que dirá un  producto o otro, 
que dirá ; Yo quiero un producto posicionado como decis vosotros, y seguro que 
hay clientes o talleres que sólo gastan productos verdes. 
 
Bård:  ¿Podrías contarnos del proceso de la última vez que elegieron proveedor de 
lubricantes industriales? 
 
Joan:  ¿El cliente? 
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Bård:  El PROCESO de, de elegir, el proceso de compra .. 
 
Joan:  ¿El cliente que viene aquí decide comprar un aceite te refieres o ?  
  
Caroline:  No, el proveedor, como Brugarolas.. 
 
Bård:  Como Krafft, como... 
 
Joan:  Hay muchos que investigan por internet. 
 
Bård:  ¿Ustedes entonces? 
 
Joan:  Nosotros, el cliente, porque hoy en día, la idea es ; yo soy distribuidor o 
vendedor, pero la mayoría de clientes, gracias a el internet, investigan por su 
cuenta. Entonces, investiga, localicen el producto que quieren, y una vez tenga 
el producto, vienen aquí, y te dicen ; yo quiere este producto, porque lo he visto 
en internet, y me han dicho que ustedes me lo pueden vender. Es el proceso. El 
proceso es ; el cliente coge, necesitan x producto, y le recomienda este 
fabricante de esa máquina, èste aceite. Entonces él, busca en internet, los 
distribuidores que hay en Barcelona por localidad. Quien es el que me puede 
proporcionar el producto. 
 
Bård:  ¿Por localidad?  
 
Joan:  Por localidad, o por código postal, o por el Google Map, que hoy en día es una 
herramienta que funciona mucho. 
 
Bård:  Y ¿cómo es el tipo de contrato? Estamos hablando de por pedido, o por año? 
 
Joan:  No hay contratos. 
 
Bård:  ¿No hay contratos?  
 
Caroline:  Como hablamos un pocoayer sobre su relación con los proveedores que no 
impide que no compre a otros proveedores.. 
 
Joan:  Excepto a marcas muy grandes, no hay contratos. Por ningún proveedor. 
 
Bård:  Entonces no tienen... 
 
Joan:  No tengo compromiso ninguno. 
 
Bård:  ¡Interesante! 
 
Caroline:  Ningún obligación 
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Joan:  No tengo ningún compromiso con el proveedor de comrarle 6000 o 9000. 
 
Caroline:  Pero si hubiera un contrato, los precios hubieran sido un poco más bajos? 
 
Joan:  No no....no cambiaría. 
 
Bård:  Pero ¿ Cómo es la relación entre ustedes? 
 
Joan:  Son relaciones comerciales, muchas veces más de contacto de amistad que 
profesional. Es decir , un contrato de 9000, 12000 y me tienes que comprar 
12000. Si que a veces, por ejemplo hay marcas que vienen de fuera, te viene y 
te dice, tu vas a ser distribuidor de ESNAPOL, es una marca americana. Y tienes 
que comprarme 6000 más o menos. Y tienes que llegar. Te trae un contrato, 
pero tu no lo firmas en ningún momento. Si luego no llevas a la cifra no cambian 
las condiciones. Tu lo has intentado. Lo que si es cierto , es que marcas como 
DEBOR, Milwaukee, maquinaria, te traen y te dicen, funcionan con un rapel. 
 
Bård:  ¿Qué es? 
 
Joan:  Un rapel...  
 
Yo te compro, este año 2007, te compras de 2.000 euros. La intención es que el 
año que viene te subo un 20%. Entonces ellos te dicen: si tu llegas a 8000, yo te 
daré un 2% más, un 3% más, aparte de toda facturación. Y ese incentivo hace 
que tu intentes llegar a…  
  
Caroline : ..esa cantidad… 
 
Joan:  ..la cantidad, sin que hay un compromiso firmado, porque si no llegas a los 
6000, no sucederá nada no te quitaran nada.  
 
Bård:  Cuantos proveedores de aceites  industriales tienes actualmente? 
 
Joan:  Cualquiera al que el cliente me pida. Cualquiera. Pero actualmente yo trabajo 
mucho con uno, es BRUGAROLAS. Pero si lo que decías si la demanda me viene 
)con aceite), yo conseguiré esa aceite porque me (…) vender….a cualquier precio 
pero vender porque el cliente pide una marca y esa marca(..) tengo que 
conseguir.  
 
Caroline:  Con cuantas marcas has trabajado? 
 
Joan:  Tres o cuatro 
 
Bård:  Qué es lo que valora más a la hora de elegir en proveedor?  
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Joan:   El servico. Es lo que funciona en Barcelona… La prisa, cuando vienen y piden 
algo que no está, lo quieren para el día siguiente. Cuando me lo tendrás? 
Mañana, o cuando sea, lo antes posible. 
 
Caroline:  La experiencia del proveedor tiene mucho importancia? 
 
Joan:  Si tiene importancia, pero la mayoría de estas marcas que yo les digo tienen 
gente, tienen un teléfono que el cliente pude hablar directamente con ellos 
para…quizá yo no esté bien preparado para venderle según que 
producto…entonces mi cliente y me proveedor se ponen de acuerdo, se llaman i 
dicen: yo quiero aceite (123..) le dicen todas las características y el proveedor le 
aconseja el mejor aceite que tiene….entonces la ventaja es que el proveedor 
nunca le venderá directamente (…) No se salta de la cadena, porque si tu no 
(mentero) …si yo (mentero) que el proveedor ha vendido directamente, yo me 
enfado con el proveedor..y ya no le compraría. El proveedor le interesa que yo 
haga el distribuidor. No le interese vender uno a ti o a particular,  porque 
pierde. 
 
Bård:  Cuales son los factores que tengan más peso en la decisión de elegir un 
lubricante industrial? 
 
Joan:  Precio, marketing que esté bien vendido el producto, que esté bien embalado, 
bien explicado. Cuando sale un nuevo producto intentar que el producto esté 
bien explicado que nos ayude a vender el producto. Si yo no lo conozco 
tampoco mi cliente no conoce. Lo interesante es que llegue mi cliente y a mi. Y 
para eso hay que explicarlo bien. 
 
Bård:  Y, bueno…qué importancia tiene la marca/nacionalidad de las empresas 
proveedoras de lubricantes industriales? 
 
Joan:  Ninguna. Lo único que quieren es velocidad. Disponibilidad. Es igual que 
mañana venga una(en)alaemania…hoy está aquí, si vosotros tenéis un buen 
marketing y luego (envios) muy buenos, a quien te la dará lo mismo…de donde 
sea. Lo que quiere es el producto 
 
Bård:  Entonces, que le parecería de una empresa de lubricantes noruega? 
 
Joan:  Perfecto, si el precio es bueno. Si la experiencia es buena, la velocidad 
 
Caroline:  Significa algo que es de Noruega? 
 
Joan:  No. Significa que lo tenga que tener a buen precio rápido, y se da conocer bien 
el producto…a mi encantado 
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Caroline:  Un producto ecológico o verde no se beneficiará de que es de noruega? 
 
Joan:  No…si me beneficiaré que sea de Noruega? 
 
Caroline:  Si, porque  Noruega tiene un imagen bastante limpio… 
 
Joan:  Supongo que sí que habrán clientes que…el hecho de que sea de Noruega, les 
gustará…imagen más verde…(telefonen ringer)Me perdonéis?? 
 
Nosotros:  Sí sí… 
 
….. 
Bård:  Conoces a algún proveedor ecológicos, y que le parece de ese proveedor? 
 
Joan:  BRUGAROLAS. A mi me parece muy bien fabricante. Primero porque tiene 
mucho imagen aquí en España. Mucha gente conoce a BRUGAROLAS. Todos los 
talleres y empresas lo conocen, y eso hace que el producto se vende a solo. Y la 
intención es que a mi, me entren por la puerta y me digan: quiero un aceite de 
200 y yo  no tenga que venderlo. Es decir que el cliente está bien documentado 
y sabe.. 
 
Bård:  Compran por su propia cuenta..!? 
 
Joan:  Sí.  
 
Bård:  Cuanto le importa a tu empresa el medio ambiente? 
 
Joan:  Mucho. Yo les explicaré. Yo vivo en la única población que…todo es ecológico. 
No hay papeleras en las calles, se hace la recogida puerta a puerta. No se 
puede…saber reciclar todo. Papel, cristal, plástico, comida, aceite y la única 
población que hay es (san D???) En esa, todo es ecológico. Productos también, 
si puede ser, productos ecológicos también lo se hacen allí. Y entonces, aquí 
reciclamos todo. Intentamos reciclar. Pilas. conteiner de pilas, plástico se tiran 
en el conteiner cartón, aceites se recuperan, algunos, muchos llaman a sitios 
donde reciclan. Aquí en Barcelona hay un camión que va por barrios, por zonas, 
y una vez a la semana se acerca a esa zona a recoger todo los vecinos que 
quieran reciclar. Sea el producto que sea. Una radiografía, un aceite 
 
Bård:  Cuantos tiendas tienen ustedes? 
 
Joan:  Sólo este. 
 
Bård:  Tu crees que a otras empresas también les importa el medio ambiente? 
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Joan:  Supongo que sí. Cada vez más a todo el mundo. La tendencia…es que a todos 
nos debe importar. Aunque no los tenga, nos debe. Porque es de todos, 
entonces… 
 
Caroline:  En Barcelona, cuáles son sus competidores? 
 
Joan:  Ninguno. Somos únicos! Haha! Nosotros competimos con suministros 
industriales. Desgraciadamente o  afortunadamente para Alaball, todos los 
suministros industriales que habían en la ciudad, quedan muchos, se han ido a 
las afueras, por el bum de construcción, todo el mundo se fue a polígonos.    
 
Caroline:  Consideras las empresas que vimos ayer como competidores? 
 
Joan:                 Sí. mi facturación a lado de las suyas, no es nada. Mi facturación de un zeta, un 
zeta es por ejemplo una ferrería…(…)…pueden comprar por internet. 
 
Caroline:          Los clientes son muy diferentes? 
 
Joan:                 Cliente fiel, hoy en día, en este mundo, no existe el cliente fiel. La gente busca, 
aquí en Barcelona donde estamos nosotros buscan velocidad, que vengan a 
buscar un género y se lo lleven. Y  por eso vienen aquí. No por ser más baratos 
ni más guapos… 
 
Bård:                 …velocidad de servicio… 
 
Joan:                 …sino porque tienen el género en el momento. Si buscarán precio, hay mucha 
gente que da precio. 
 
Caroline:          cuanta capacidad hay? Tienes capacidad para clientes grandes? 
 
Joan:                 Tenemos empresas fuertes pero las empresas fuertes piden mucho precio y 
piden mucho plazo. Cuando digo plazo, es de cobrar. Entonces, yo estoy 
dispuesto a llegar a ellos, en precio y en velocidad, pero a veces cuando tardan 
tanto en pagar hace que tú te canses de trabajar con ellos, porque ellos piden 
mucho, piden acetificados, aquí en España cada vez más..(..) es el ISO, que es el 
certificado que te da permiso para trabajar, certificar que este producto tiene 
una normativa. Aquí se regulan por ISO. El ISO, si en España una empresa no es 
buena, no está certificado ISO. En industria, existe que (…) te piden el ISO. El ISO 
lo que acredita es, que todos los canales de ventas tan correctos, desde el que 
lo vende hasta el que suministra, en cuanto en bien etiqueta, bien cobrado, bien 
enviado en un paquete, y eso regula el ISO. El ISO, los únicos que no requieren 
los chinos. Porque no llevan ISO, por no cumplen toda la normativa. Pero 
cualquier fabricante, si quieren les daré un catalogo, en las portadas de los 
catálogos ponen que cumplen con la normativa ISO, que aquí en España es muy 
importante. Entonces, cualquier empresa, industria que son las fuertes, te piden 
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que tu tengas la ISO. La ISO que quiere decir. Yo no tengo que tener a una ISO, 
yo tengo que tener acreditado que el producto que le vendo a él, cumple con la 
ISO. Entonces, el cliente te comprará el producto porque cumple con la ISO. Si 
no cumlpe con la ISO, quizá el cliente no lo quiera.  
 
Bård:  Estarías dispuesto a distribuir un producto noruego, totalmente verde, aquí en 
esta tienda? 
 
Joan:  Sí sí, tiene mercado, porque no? Estoy dispuesto a vender cualquier producto. 
Siempre cuando tenga movimiento que se venda, para tener un producto yo 
comprara ahora 1000euros y ponerlos en una estantería pierdo dinero, porque 
este tiene 1500kvm, y yo necesito que cada estantería tenga movimiento. Si esa 
estantería se cada allá un mes, pierdo dinero.   
 
Caroline:  Pero aquí se compra los productos, y si no venden, se puede devolverlo? 
 
Joan:  No devolvemos. Alaball es muy bien cliente de sus proveedores, no devolver. 
Tener una política que es intentar comprar bien, e intentar no devolver en 
general.(…) 
 
Caroline:  Ustedes dan información de sus clientes a sus proveedores? (…) 
 
Joan:  (…) Muchos clientes vienen aquí, primero llevamos 40 años, haciéndolo mismo, 
40 años vendiendo y nos conocen porque primero estamos en Barcelona, 
Barcelona se vende mucho y tenemos las ferias tenemos la (…) 
Entonces, que sucede?..que la gente busca, el género, donde viva la gente, 
donde trabaja en Barcelona, donde se hace los mantenimientos en Barcelona. 
Con que, el mantenimiento se hace en Barcelona, el cliente aunque tenga el 
taller fuera los polígonos, quiere el producto porque viene a Barcelona, 
entonces donde van? Donde hay un suministro. Entonces vienen a ver a 
nosotros.  Usted me puede vender el producto que sea, y (yo siempre te digo 
que si) que para vender estamos. Intentar localizar el producto, o lo que sea. 
Hace dos días, en una feria,(…) me llamó un cliente que necesitaba un aceite y 
no lo conocía, pues se fue a buscar a (gran Oyers?) un aceite especialmente, 
porque lo que el hombre cería, ese fabricante de aceite. Y yo le suministro el 
aceite. La marca.(…) En momentos puntuales compramos marcas. Porque el 
cliente pide esa marca, si vosotros(…) ponen una marca en España, de Noruega, 
(…)vendrán y me dirían: quiero el aceite (bla bla) un aceite para tal maquina, y 
vendrán aquí y yo no sabré y le diré: quiero el aceite(bla bla), me refiero a que el 
cliente siempre busca el producto y quiere que yo le encuentre, porque tú no le 
venderás. El canal es distribuidor y con el proveedor, y el cliente nunca habla 
con el proveedor, sí para verificar las cosas pero no para vender.  
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Caroline:  El proveedor estará responsable de todo el marketing? Hay marcas(posters, en 
la ventana/paredes dentro la tienda), quien lo deciden donde poner el 
marketing? 
 
Joan:  Ellos no deciden (donde poner el marketing dentro la tienda) (…) No cobramos 
(por el marketing en la tienda) (…) 
 
Caroline:  Hay lugares que son más beneficiosos tener marketing?  
 
Joan:  …están detectados… 
 
Caroline:  los proveedores tienen que pagar para tener su producto…? 
 
Joan:  Aquí en España, no! Si tú haces muchos, es (opositores?) que traen pero para las 
empresas, claro, nosotros aquí no cabemos. Entonces yo, los ponemos en 
ganchos, no los ponemos….muchas veces inventan expositores un metro por un 
metro por…por una tienda vacía sí, pero Alaball no está vacía, está lleno. 
Entonces hay que buscar. 
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01.05.2009 
Entrevista en profundo con Jóse Antonio Barrionuevo de la 
empresa 
Caroline :  Buenas tardes señor Barrionuevo, primero queremos que nos hable un poco 
sobre su empresa. 
 
Jóse:  Bueno, es una empresa malagueña que fabrica y distribuye todo típo de bolsas 
de plástico. Los clientes están en Malaga (40%), Sevilla (15%), Granada (15%), y 
en  otras ciudades de Andalucía como Córdoba etc.  Esta empresa donde 
trabajamos sólo yo, mi padre y mi hermano fue creada en 2006. Sin embargo, 
mi padre lleva casi toda su vida profesional en este negocio y por eso usamos 
los mismos proveedores en nuestra nueva empresa. En Málaga tenemos pocas 
competidores, sólo dos o trés pero lo que pasa es que una de ellas es una 
empresa muy fuerte.  
 
Caroline:  También puede contarnos sobre la facturación? 
 
Jóse:  Si, la facturación está entre 40-50.000€ al mes. Y los plazos de pago son como 
en toda España; damos un crédito de 90 días. 
 
Caroline:  Muy bien, seugimos con el próximo tema. Queremos que nos hable sobre las 
empresas lubricantes que conozca. 
Jóse:  Trabajamos con 5 productos de lubricantes industriales. Pedimos todos los 
lubricantes de nuestro distribuidor Sumisur S.I., junto con otras cosas para las 
máquinas. Los 5 productos son de los proveedores Krafft y Repsol. Si buscamos 
algo especial para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, también 
buscamos en Sumisur. Ellos tienen de todo. Otras empresas son por ejemplo las 
ferreterías, que venden todo típo de productos industriales. Pero somos fieles a 
Sumisur porque siempre nos ayudan encontrar lo que necesitamos, y mi padre 
lleva 25 años trabajando con ellos. Se dedican a la venta mayor y detall de todp 
típo de suministros, maquinaria y ferreteria industrial. No sé mucho de Krafft o 
Repsol, sólo que tienen los lubricantes que necesitamos. 
Caroline:  ¿Puede contarme como fue elegida esta empresa distribuidora Sumisur? 
¿Cómo fue el proceso?  
 
Jóse:  Sinceramente, no sé cómo pasó. Fue mi padre quien tomó la decisión de 
trabajar con ellos. Y como te acabo de commentar, eso fue hace mucho tiempo. 
Es mi padre el quién siempre toma las decisiónes.  
 
Caroline:  Entonces, ¿nunca cambiaría del distribuidor? 
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Jóse:  Al día de hoy, no. Somos muy contentos con ellos.  
 
Caroline:  ¿Qué típo de contrato tiene su empresa con el distribuidor? 
 
Jóse:  No tenemos contrato, se trata de confianza entre proveedor y cliente. 
Simplemente pedimos lo que queremos, si no lo tienen ellos, lo pieden de uno 
de sus fabricantes.  
 
Caroline:  ¿Así que no hay un contrato escrito que le impide hacer pedidos de otra 
empresa? 
 
Jóse:  Vaya, ¡qué no! Si algún día no nos interesa pedir de ellos no lo haremos.  
 
Caroline:  ¿Qué es lo que valora en su empresa más en un proveedor? 
 
Jóse:  Qué sea responsable. Yo vivo de la producción, no podemos parar de producir 
sólo porque no tenemos lubricante. El proveedor tiene que suministrar rápido. 
 
Caroline:  ¿La experiencia importa? 
 
Jóse:  Si, es muy importante que tenga buena reputación y que conozca el mundo del 
mercado. Es muy muy importante. 
 
Caroline:  ¿Y la relación personal? 
 
Jóse:  Hombre, siempre es preferible que haya buen trato. Pero lo que más me 
importa es que le interesa vender. Luego, que sea simpática.  
 
Caroline:  Y que haya una amplia gama de productos? 
 
Jóse:  Bueno, nosotros sólo necesitamos 5 productos diferentes de lubricantes 
industirales, pero si la hay siempre es bueno. 
 
Caroline:  ¿Y la cercancía geográficamente? 
 
Jóse:  Evidentemente sí. Que haya un buen servicio, que los productos llegan 
rápidamente. Es lo más importante. Por la cercanía, los productos te llegan 
rápido. 
 
Caroline:  Muy bien, ahora queremos saber qué es lo que valora su empresa en un 
lubricante industrial. ¿Cuales son los que factores tengan más peso en la 
decisión? 
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Jóse:  Hay que ser un producto adecuado para la máquina. También el rendimiento es 
muy importante. Hoy en día el tema ecolócigo es muy importante, que 
contamine lo menos posible.  
 
Caroline:  ¿Estaría dispuesto a pagar más por un producto ecológico? 
 
Jóse:  Sinceramente....ehh.....sinceramente....no, ¡vaya! 
 
Caroline:  No, lo entiendo. No puede afectar a los costes. 
 
Jóse:  ¡Exacto! Yo quiero hacer lo bueno para el medio ambiente, pero mis clientes no 
estarían dispuestos a pagar más por esto. 
 
Caroline:  En su opinion, ¿se puede notar gran diferencia entre los lubricantes? ¿O es un 
producto estandardizado? 
 
Jóse:  Nosotros trabajamos con marcas de primera calidad como Kraft y Repsol y 
también otras marcas que valen igual como la primera. La diferencia no está en 
la marca, sino en la compatibilidad con la máquina.  
 
Caroline:  Hoy en día, ¿hay regulaciónes que impiden a las empresas usar algúnos 
lubricantes? 
 
Jóse:  Si, te exigen usar los productos que contaminen lo menos posible. Con las bolsas 
de plástico por ejemplo, se puede fabricarlos ecológico. Pero ni lo me pensaría 
hacerlo porque es carísimo. Nadie quiere pagar por esto. Si fuera por mí, yo los 
fabricara. ¿Pero que pasa? El cliente en España no está dispuesto a pagar, lo 
quieren barato... muy muy barato. Esta actitud afecta toda la cadena de 
fabricación.  
 
Caroline:  Si, entiendo. ¿Qué importancia tiene la marca/nacionalidad de las empresas 
proveedoras de lubricantes? 
 
Jóse:  Ningúna. Lo que buscamos es un producto bueno con los componentes mejores, 
y eso tienen las primeras marcas tanto como las segundas marcas.  
 
Caroline:  ¿Qué le parecería una empresa de lubricantes noruega? 
 
Jóse:  Esa pregunta no me gusta. No me importa se el fabricante es noruego o no 
siempre que tiene los productos adecuados, ¡vaya! 
 
Caroline:  Entonces, ¿qué pensaría si una empresa noruega entrara en el mercado español 
con lubricantes totalmente ecológicos; sería positivo, negativo, o no le 
importaría? 
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Jóse:  Me parece muy bien. Si no afectaría mis costes, lo comprara. 
 
Caroline:  Conoce usted algún proveedor de lubricantes ecológicos? 
 
Jóse:  No, no lo sé. Nosotros trabajamos con Kraft y Repsol, y me parece que ellos no 
lo tienen. 
 
Caroline:  Hay una marca que se llama Brugarolas, ¿lo conoce? 
 
Jóse:  No, sólo conozco los lubricantes de los fabricantes Kraft y Repsol. 
 
Caroline:  Vale, estamos en el último tema. ¿Cuánto importa en su empresa el medio 
ambiente? 
 
Jóse:  Al día de hoy, pienso que es fundamental. Sin embargo, en España estamos un 
poco retrasados con el asunto del medio ambiente. Hoy te exigen que trabajes 
con los productos que contaminen lo menos posible. Creo que dentro de pocos 
años, nos exigiramos a fabricar bolsas de plástico totalmente ecológicos.  
 
Caroline:  Entonces, ¿cambia usted cuando hay que cambiar? 
 
Jóse:  Exacto. La bolsa en España es un coste para las empresas, sirve de communicar 
la marca pero es de mala calidad porque los clientes no tienen que pagar por 
ellas. Entonces el precio hay que ser muy asequible. En Lidel por ejemplo, donde 
los clientes hay que pagar por las bolsas, son de buena calidad. Eso me parece 
bien, entonces pudieramos fabricar bolsas ecológicas si los consumidores 
españoles pagarían más por estas bolsas. 
 
Caroline:  Si. Bueno, hemos hablado de todos los temas ahora. Muchas gracias por su 
ayuda.  
 
Jóse:  Gracias por preguntarme, ha sido un placer. 
 
Caroline:  Para mi tambien, nos ha ayudado mucho en nuestro proyecto. Buena suerte con 
su empresa.  
 
Jóse:  Gracias, igualmente con vuestro proyecto. 
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08.05.09 
Entrevista por teléfono con Cemex 
No quiere pongamos su nombre 
 
Chris:  Podría hablarnos un poco sobre la empresa suya? 
 
Entrevistado: La empresa nuestra es una empresa cementera, es una de las mayores del 
mundo y está ubicada en cada parte del mundo.  En producción de cemento es 
la empresa tercera del mundo. Producimos más de 100 millones de toneladas 
cada año. Ahora con la crisis tenemos muchas de  las fábricas paradas ya que  la 
construcción ha bajado, pues las ventas han bajado más del 40%. Con lo cual, 
eso influye en todo, en la flota, pues que a veces no sale un barco. Ha tenido 
que hacer una reducción de personal bastante importante. Esperamos que 
cuando pase eso de la recesión pues que el sector de la construcción vuelva a 
crecer, y aun que no sea a los niveles que estaba hace dos años, que aumenta 
en la compra de cemento, haciendo que podamos volver a poner algunas de las 
fábricas en marcha. Y así es más o menos como está la empresa ahora mismo. 
 
Chris: Podría hablar un poco sobre las empresas de lubricantes industriales que 
conoce? 
 
Entrevistado: Las empresas lubricantes, pues que hay muchas, no? Y nosotros estamos ahora 
mismo trabajando con BP. El contrato originalmente lo teníamos con Castrol, 
pero desde que British Petroleum compró Castrol, seguimos con ellos. Nosotros 
seguimos con ellos desde hace varios años porque llegamos a un concurso 
porque pues dentro de la misma gama todos los productos son más o menos 
iguales. Cuando tienes un aceite del que estás buscando puedes utilizar otro de 
otra empresa porque son más o menos todos iguales. Nosotros trabajamos con 
concurso porque presentamos a concurso y fueron más favorables. Entonces 
llevamos ya bastantes años trabajando con ellos. Concretamente 15 años.  
Bueno pues estamos contentos con lo que hace esta gente. Hay muchos aceites 
en España, como Cepsa, Repsol , Shell etc (ha nombrado varias marcas). Y 
aparte, miramos la calidad, que como he dicho, son más o menos todos iguales, 
y se puede sustituir uno por otro sin ningún problema. Aparte de la calidad 
miramos el precio. Y el servicio técnico también es muy importante. Como 
tenemos barcos repartidos por todas partes por eso necesitamos servicio 
técnico para suministrar en esos lugares donde estén los barcos. Como lo tiene 
Castrol, pueden hacer eso perfectamente.  
 
Chris:  Qué relación tienen con sus proveedores? 
Relación sobre qué? 
 
Pues en cuanto a tamaño y frecuencia de pedidos. 
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 En cuanto a suministros, los barcos no pueden llevar grandes cantidades de 
aceites y combustible, como quita espacio del cargo de cemento. Por lo tanto 
llevan los barcos cantidades que les permitan hacer travesías de más o menos 
un mes.  Normalmente suministramos una vez al mes. 
 
Chris: Qué importancia tiene la marca y nacionalidad de los productos en su empresa? 
 
Entrevistado: Como los aceites son más o menos iguales en todas partes, no tiene mucha 
importancia, si la calidad es buena. Hay algunos aceites, en Castrol 
concretamente hay uno  que se hace de cilindros, que tiene mucha fama. Era un 
químico que hizo la fórmula de accidente, y ha tenido mucho éxito como 
desengrasante de cilindros de camisas. De hecho es el mejor del mundo.  
 
Chris: Tiene algunas asociaciones con aceites noruegos? 
 
Entrevistado: No sé nada de marcas noruegas desagradecidamente.   
 
Crhris:  Conoce algún proveedor de lubricantes ecológicos? 
 
Entrevistado: Nunca hemos utilizado lubricantes ecológicos. De hecho nunca nos lo han 
ofrecido. 
 
Chris: Sería alguna cosa interesante para ustedes?   
 
Entrevistado: Sí, pero nunca le ha ofrecido ningún tipo de lubricante ecológico, y ahora mismo 
no conozco ningún tipo.  Ya que utilizamos los que hay en el mercado,  y que yo 
sepa aceite para motores y demás no existen ecológicos . 
 
Chris: Cuánta importancia tiene en su empresa temas medioambientales? 
 
Entrevistado: Tiene muchísima importancia y de hecho hemos ganado algunos premios. 
Damos muchísima importancia al medioambiente.   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
